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  مقدمة الناشر

كافة بتناول  نحن نعنى في المجموعة العربية للتدريب والنشر على نحو خاص  

ما يهم المنظمات   وكلتلاحقة ومتطلبات الإصلاح الإداري والاقتصاديالقضايا والمتغيرات الم

المشترك مع عملائنا في  والتعرف أيضا على التجارب العالمية الناجحة للوصول إلى الهدف

من الخبراء  رفع وتطوير الكفاءات البشرية مرتكزين بذلك على قاعدة بيانات

وعمليا بما يتواكب  دارة كافة البرامج علميالتنفيذ وإوالمتخصصين والاستشاريين المؤهلين 

للتدريب والنشر القيام   كما يتضمن نشاط المجموعة العربيةمع طبيعة عمل المنظمات،

ظهرت الحاجة إلى تفعيل نشاط  بجميع أنواع الاستشارات في كافة التخصصات وقد

ات محددة البرامج التدريبية في المجموعة العربية للتدريب والنشر لتخاطب احتياج

الاحتياجات التدريبية بدراسة وتحديد  للشركات والجهات المختلفة من خلال القيام

وذلك لرفع معدلات أداء العاملين  للشركات وتصميم برامج خاصة تفي بهذه الاحتياجات

 .وتنمية مهاراتهم المختلفة

  :برامجنا التدريبية

 ونذكر من هذه البرامج تغطى كافة التخصصات التي تحتاجها القطاعات المختلفة  

  :على سبيل المثال

  المهارات الإدارية والإشرافية وإدارة الأعمال للمستويات الإدارية المختلفة.  

  المهارات السلوكية والقيادية.  

  المحاسبة بجميع فروعها وتخصصاتها.  

  التمويل والإدارة المالية والاستثمار.  
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  :أسلوبنا في التدريب

 على التلقين هلا نعتمد في التدريب على الأسلوب التقليدي الذي يعتمد بدور  

وإعطاء المحاضرات، ولكن نرى أن التدريب بمفهومه الحديث يجب أن يعتمد على 

رح المشكلات التي قد ومساعدة المتدرب على ط.. الحوار والنقاش وتبادل الخبرات

تواجهه في عمله ووضع تصوراته للحلول بما يؤدى إلى تحقيق الاستفادة المرجوة من 

  : ونعتمد في التدريب على العديد من الأساليب مثل. حضور البرنامج

  دراسة ومناقشة الحالات العملية.  

  الاستقصاءات وتبادل الآراء والمقترحات.  

  الأفلام التدريبية  

  ل الأدوارتمثي.  

 الوسائل كذلك لدينا مجموعة متميزة من قاعات التدريب التي تم إعدادها بأحدث 

  السمعية والبصرية بما يؤدى إلى تقديم خدمة تدريبية على أعلى مستوى من الجودة 

  :أنواع البرامج التي نقدمها

  هناك نوعان من البرامج  

  ةبرامج مركزي

  والتـي ةوية بتـواريخ وأمـاكن محـددوهى البرامج المدرجة في الخطة السـن  
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نقوم بإرسالها في بداية كل عام للمؤسسات والهيئات والجهات في أنحاء العالم العربي، 

  . وبعد ذلك نتلقى الترشيحات من الجهات المختلفة على تلك البرامج

  ةبرامج تعاقدي

 تنظرا لصعوبة احتواء خطة البرامج السنوية على جميع البرامج في المجالا  

والقطاعات والأنشطة المختلفة وكذلك مواعيد وأماكن البرامج المدرجة بالخطة قد 

ما تنفيذ برنامج تكون غير ملائمة لبعض الجهات أو المؤسسات أو قد تطلب جهة 

 لذلك يتم تنفيذ برامج تفصيلي متخصص يتماشى مع طبيعة عمل تلك الجهة بالتحديد

 الجهة الطالبة بشكل خاص في المكان والزمان تعاقديه يتم تصميمها لتلبية احتياجات

  . المناسب لها

  :مدة برامج التدريب

تم تصميم وإعداد وتنفيذ برامج تدريبيه قصيرة للمؤسسات والهيئات تتراوح   

وهناك برامج تأهيلية .. إلى أربعة أسابيع) خمسة أيام عمل(مدتها من أسبوع تدريبي 

ن يوعشرة  مدتها من ثمانية أسابيع إلى أربعوتتراوح) دبلومات(وهى ما يطلق عليها 

    .أسبوعا تدريبيا وحسب ظروف الجهة الطالبة
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  مقدمة

  

 منظمة تسعى تحقيق أهداف اقتصادية واجتماعية أي أن مجتمعنا اليوم نجد في  

 في عملائها، وقد تكون منتجات المنظمة إلى من خلال تقديمها منتجات معينة وإنسانية

 إلىويلزم للمنظمة الوصول .  أماكنأو أو أشخاص أفكار أو خدمات أوشكل سلع 

 حاجات عملائها من خلال المنافع إشباعوتحقيق  . المستهدفة لتقديم منتجاتهاأسواقها

وتستطيع المنظمة تحقيق ذلك من خلال النشاط .  تحققها لهم تلك المنتجاتالتي

رى كالإنتاج والتمويل والموارد  والذي يتكامل مع باقي الأنشطة الأخ. بهاالتسويقي

 التسويق هو السوق والذي يسميه باحثي التسويق بملعب التسويق، فأساسالبشرية، 

  . السوق والتسويقمفهوميلهذا يجب التفرقة بين 

 فمن حيث ، من وجهات نظر مختلفةإليهن للسوق أكثر من معنى حيث ينظر إ  

سوق ، وهناك سوق المنتجات الزراعية ، الخدمات محل التعامل بالسوقأوأنواع السلع 

 هناك ،ومن حيث أطرف التعامل في السوق.سوق الأجهزة الكهربائية الخ، والسيارات

 ومن حيث مكان السوق هناك سوق محلى وسق ،السوق الصناعية والسوق الاستهلاكية

   :نذكر منها ما يلي  هناك عدة تعاريف للسوقأنعلى ذلك نجد ، ووهكذا، عالمي
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    سوق هو المكان الذي يتعامل فيه البائعون والمشترون وتقدم فيه السلع ال

والخدمات للبيع ويحدث فيه انتقال للملكية بمعنى آخر السوق هو مكان التقاء 

  .العرض بالطلب

     الأسعارالسوق يتضمن مجموعة من الشروط والقوى والذي من خلاله تتحدد 

  .للسلع أو الخدمات محل التعامل

    من الأفراد لديهم مجموعة من الحاجات والرغبات ة عبارة عن مجموعالسوق 

السلع أو الخدمات ها ولديهم القدرة والرغبة في الإنفاق لشراء إشباعالمطلوب 

 إلى حاله من التوازن التي التي تشبع هذه الحاجات والرغبات وتصل بالمشترى

  .كان يفتقدها قبل شراء السلعة أو الخدمات المعنية

    ة معينة جغرافيةمجموعة من المشترين والبائعين في منطقعن سوق عبارة ال 

 معينة من ةويتعاملون في مجموعه السلع بما في ذلك بدائلها وذلك أثناء مرحل

مراحل انسيابها من المنتج إلى المستهلك الأخير أو المشترى الصناعي خلال فترة 

  .ة معينةزمني

     المتوقع أو المحتمل سواء للسلع أو الخدمات السوق هو مجال يتم فيه التبادل

أو الأفكار أو الأشخاص فهناك سوق الناخبين، وسوق الشباب، والسوق المالية، 

الخ، بمعنى أن السوق هو مجال الذي يتم فيه ..والسوق المصرفية، وسوق التأمين،

  .نشاط التسويق
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ق إلا أن القواسم ويتضح مما سبق وجهات النظر المختلفة بالنسبة لتعريف السو

   :المشتركة بين التعريفات السابقة هي

   بائعين ومشترين(وجود مجموعه والأفراد. (  

  لديهم الرغبة والقدرة على التبادل.  

  وجود شيء ما سواء سلعه أو خدمة أو فكرة، الخ مطلوب تبادلها.  

  هناك مجموعة من الشروط والقواعد التي تحكم نشاط السوق.  

 تحقيق عمليه التبادل في السوق التي تؤدى دورها يسوق الجيدة هوعموما ال  

فكار لأا والخدمات و وهى تمكن من انسياب السلع،على الوجه المقبول لجميع الأطراف

زيادة  و تقدم المجتمعفي لاشك أن ذلك يسهم ،يسر و سهولهفيمن مركز استخدمها 

السوق الجيدة  ونحو المقبولرغباتهم على  و حاجاتهمإشباعرفاهية أبنائه عن طريق 

   :تحقق الفوائد التالية

    حاجات ورغبات الناس عن طريق تقديم السلع والخدمات بالكميات إشباع 

  . العادلةالأسعارالمطلوبة والجودة الملائمة، وفى الوقت المناسب وب

     تمكين المنشات ومنظمات الأعمال من الحصول على احتياجاتها من السلع

  .مستلزمات الإنتاجوالخدمات و

     تعتبر السوق بمثابة مختبر لمنشـات ومـنظمات الأعـمال تتعـرف منـه عـلى مـدى

 الــذي تحققــه منتجاتهــا شــباعســلامة سياســتها الإنتاجيــة والتســويقية ومــدى الإ

 .وخدماتها للمشترين المحتملين
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ة نظر معينة هما عن مفهوم التسويق فله عدة تعاريف يعكس كل منها وجأ  

  :هم هذه التعاريفألي نوضح وفيما ي

 ذلك التسويق يشمل الأنشطة الضرورية لإتمام علاقات التبادل السلعي ويسمى    1-

  .بالمدخل القانوني

التسويق يهتم بخلق المنافع الزمنية والمكانية والملكية للسلعة ويسمى ذلك     2-

  .بالمدخل الاقتصادي

إلى  السلع والخدمات من المنتجينالتسويق هو أداء الوظائف التي توجه تدفق     3-

  .المستهلكين أو المستخدمين بالشكل الذي يشبع ويحقق أهداف المنظمة

 والرقابة التسويق هو الوظيفة الإدارية التي تختص بالتخطيط الاستراتيجي والتوجيه    4-

 حاجات العملاء،وهى إشباع والتي من شئنها الأرباحعلى جهود المنظمة في تحقيق 

  .نطوي على التكامل بين كل وظائف المنشأة في نظام موجدعملية ت

 لكل من البائع والمشتري، شباعالتسويق عبارة عن نشاط يعمل على تحقيق الإ    5-

 حاجات ورغبات المشترين بحصولهم على السلعة أو الخدمة إشباعحيث يتم 

ال مقابل  للبائع بحصوله على الأموشباعوالانتفاع بها وفي مقابل ذلك يتحقق الإ

  .نقل الملكية للسلعة أو الخدمة

  المعيشـة رفع لمستوى بأنهالتسويق ورفع مستوى المعيشة، عرف التسويق     6-

   الأفـرادالمعيشـةويعنى ذلك أن التسويق يلعب دورا هاما في رفع مستوى 
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  لمإذا لا يؤدى إلى رفع مستوى معيشة الفرد الفنيفي جمع المجتمعات فالتقدم          

  .يكن مقترنا بتقدم النشاط التسويقي

 :، وهىالتسويقي تقوم بتنسيق أنشطة المزيج التي التسويق هو الوظيفة أنكما   

، حيث الوحدة يليوالذي سنتناوله فيما . تخطيط المنتجات والتسعير والتوزيع والترويج

  .ابعة للترويج وأخيرا الر والثالثة للتوزيع،،الأولى لتخطيط المنتجات والثانية للتسعير
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 الوحدة الأولى

 

  تخطيط المنتجات
Products Planning 

  

  تقديم

 في على انه مجموعه من الخصائص المجمعة إليهيضيق مفهوم المنتج عندما ننظر   

(  تامين أوونقل ) سلع( حلوى أوشكل معين، حيث يطلق عليه اسم معين مثل قلم 

  ).خدمات

 الذي المستهلك إلى تنظر التينتج من وجهة النظر التسويقية، ويتسع مفهوم الم  

ن تحقق له أ يتوقع الذيويقوم المستهلك بشراء المنتجات .  حاجاتهإشباع إلىيسعى 

. ويتحقق ذلك للمستهلك عندما يحقق له المنتج مجموعة من المنافع. شباعهذا الإ

 تشبع من خلال إنماينة، وفرغبات المستهلكين وحاجاتهم لا تشبع بخصائص مادية مع

  . تحققها تلك الخصائصالتيالمنافع 

 عناصر أول تمكنا من فهم التيلهذا سوف نقوم باستعراض بعض النقاط الهامة، و  

 من التركيز، وهى ء سنتناولها بشيالتيو. تخطيط المنتجات  وهوالتسويقيالمزيج 

  :كالتالي
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  .مفهوم المنتج    1-

  .خط المنتجات    2-

  .ج المنتجاتمزي    3-

  .تمييز المنتجات    4-

  .دورة حياة المنتج    5-

  .تغليف المنتجات    6-

  .تبيين المنتجات    7-

  .الضمان    8-

  .الخدمة    9-

 : مفهوم المنتج 1-

  فالسلعة مجموعة من الخصائص الطبيعية، المنتجأو للسلعةهناك عدة تعاريف   

 ضوء ما تقدمه من في السلعةما تعرف  ك،غلافها الخاص بها وولها تصميمها الكيماويةو

 يحققها التي مجموعه من المنافع بأنها أيضا كما تعرف السلعة ،منفعة للمشترى

 سبيل فيوقت وجهد  و يحتملها من مالالتيالمشترى من السلعة مقارنة بالنفقات 

  .الحصول عليها

 قدم قيمه إذا السوق في المعروض يمكن أن يحقق نجاحا الشيء أووعموما المنتج   

 طبقا لقاعدة المختلفةالمشترى يختار من بين العروض ، و للمشترى المستهدفإشباعو

 تحدد تلك القيمة بما يحصل عليه العميل مقارنا أنيمكن  و لقيمة هذه العرضإدراكه

  : بمعنى أخر،بما يحتمله من تكلفه
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  المنافع
  التكاليف  =القيمة 

ليكن جهاز كمبيوتر من  وبشراء جهاز معينومن الملاحظ أن المشترى عندما يقوم   

 أيضالكن يهتم  ونتاج شركه معينه فانه لا يهتم فقط بالجهاز من الناحية الماديةإ

خدمات  والتي تتضمن برامج والمصاحبة لهذا الجهاز وبمجموعه الخدمات المقدمة له

دمات هذه الخ والتي لها قيمه من وجه نظر المشترى وضمان وغيرها وإصلاح وصيانة

 . السوق على غيره من المنتجاتفي المنافسة فيقد تجعل منتج معين يفوز 

 :خط المنتجات  2-

 أنها أما ، ارتباط بينهماالتي مجموعه من السلع بأنهيمكن تعريف خط المنتجات   

 أو تباع لنفس المجموعة من المستهلكين أو تستعمل معا أوتشبع حاجه معينه 

 نفس في أنها تقع أوتوزيعها عن طريق نفس منافذ التوزيع المشترين الصناعيين أويتم 

  . الأسعارالمدى من حيث 

 المتقاربة أوويمكن تعريف خط المنتجات بأنه مجموعة من المنتجات المتشابهة   

 تباع لنفس أو أنها تستخدم معا أوأما أنها تشبع حاجات نفس الطبقة من المستهلكين 

 ، نطاق سعر معينفي تقع أونفس المنافذ التوزيع  تباع من خلال أومجموعة العملاء 

 تقوم التين مجموعة الثلاجات إنتاج ثلاجات فإوعلى سبيل المثال شركة معينة تقوم ب

تعتبر بمثابة خط منتجات ...  مثلا،3 س،2 س،1نتاجها هذه الشركة وهى الثلاجات سإب

  .آنفابق تحديده حدى مفردات خط المنتجات تعتبر منتج بالمفهوم الساإ ي ه1أما س
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 :مزيج المنتجات  3-

 تقوم الشركة تقديمها للمستهلك وذلك بغض التييعرف بأنه مجموعة المنتجات   

كما يمكن تعريف مزيج " عدم وجود ترابط بين هذه المنتجات أوالنظر عن وجود 

  ."نتاجها وتسويقهاإ تقوم شركة معينة بالتيالمنتجات بأنه هو جميع المنتجات 

  : وفيما يلى توضيح لهما،لمنتجات يمكن أن يوصف بأن له اتساع وعمقومزيج ا  

  : اتساع مزيج المنتجات)  أ(

 الشركة في مدى تعدد وتنوع خطوط المنتجات إلىيشير اتساع مزيج المنتجات   

 التي بمعنى أخر يعبر عن اتساع مزيج المنتجات بعدد خطوط المنتجات ،الواحدة

  .يحتوى عليها مزيج المنتجات

  : عمق مزيج المنتجات) ب(

 تقدمها الشركة الواحدة التي متوسط عدد المنتجات إلىيشير عمق مزيج المنتجات   

  : كل خط من خطوط المنتجات ويمكن حساب عمق مزيج المنتجات بالمعادلة التاليةفي

مجموع المنتجات الفردية في خطوط المنتجات المختلفة 
  = عمق مزيج المنتجات   لشركة 

  طوط المنتجات لنفس الشركةعدد خ
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 :دورة حياه المنتج   4-

نسان  فالإ،نسان خدمة له دورة حياة مثل دورة حياة الإأوالمنتج سواء كان سلعة   

 الرعاية من والديه ثم يكبر ويصبح شابا يستطيع أن إلى حاجة ماسة فييولد ضعيفا 

 أو المجتمع فيموقة  مكانة مرإلىيعتمد على نفسه ويثبت وجوده ويحقق ذاته ويصل 

 الذروة؟ انه إلىعلى المناصب وماذا بعد أن وصل أ إلى أن يصل إلى ظل وظيفته فييرقى 

مراض وتقل  العمر يشعر بالأفينسان  الهبوط فعندما يتقدم الإإلىلابد من الاتجاه 

 الطفل قد ، طويلاأونتاجيته وفى النهاية يلقى ربه بعد مشوار الحياة سواء كان قصيرا إ

 إلى وليس بالضرورة يستمر أيضا مرحلة الشباب ثم يموت إلىولد ثم يموت وقد يصل ي

 فماذا عن –نسان  هكذا تكون بداية ونهاية دورة حياة الإ–رذل العمر أ إلىن يصل أ

  دورة حياة المنتج ؟

 مقتبسة منها فالمنتج أنها بل .الإنسانن دورة حياة المنتج تشبه تماما دورة حياة إ  

 إلى التسويق وفى حاجة إدارة رعاية من إلى حاجة فيحلة التقديم يكون فيها يبدأ بمر

) فشل المنتجات الجديدة( كتب له البقاء ولم يمت إذاترويج مكثف ثم يمر بعد ذلك 

 مرحلة النضج إلى ثم ينتقل المنتج الأرباح وبالتالي مرحلة النمو حيث تزداد المبيعات إلى

 إلى بعد ذلك كلما اتجه المنتج الأرباحى له ثم تتناقص  مستوأعلى إلىحيث يصل الربح 

  . المبيعاتفي تتميز بهبوط واضح التيمرحلة الانحدار 
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 على شكل معين من أون مفهوم دورة حياة المنتج ينطبق على المنتج أويلاحظ   

 نوضح مراحل دورة  على اسم تجارى معين وفيما يليأو على ماركة معينة أوالمنتج 

  : كل مرحلةفي التسويق إدارةالمنتج ودور حياة 

  :مرحلة تقديم المنتج للسوق

 مرة وتتميز هذه المرحلة لأول يتم فيها تقديم المنتج الجديد التيوهى المرحلة   

 ويركز ،أرباح عدم وجود أو وقلة والإنتاجبانخفاض المبيعات وارتفاع تكاليف التسويق 

  . على هذا المنتجالأولى الطلب إثارة هذه المرحلة على فينشاط التسويق 

  :مرحلة النمو

  ويزداد قبـول وانتشـار الأرباح هذه المرحلة تزداد المبيعات وبالتبعية في  
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 في هذه المرحلة ويكون دور مدير التسويق في أيضا الأسعار السوق وتنخفض فيالمنتج 

  .الانتقائي الطلب إثارةهذه المرحلة 

  :مرحلة النضج

 الأرباحيدخل منافسون جدد وتزداد حدة المنافسة وتنخفض  هذه المرحلة في  

 للعمل على زيادة المبيعات وتهتم الترويجيويكون دور مدير التسويق تكثيف النشاط 

 تطوير منتجاتها أو الحالية لمنتجاتها منتجات جديدة إضافة هذه المرحلة بفي دارةالإ

  . دورة حياة جديدةتبدأ الحالية لكي

  :مرحلة الانحدار

 يتم حذف  ويقل المنفق على الترويج وقدالأرباح هذه المرحلة تنخفض المبيعات وفي  

 دراسة متعمقة إلى المنتج تماما ولكن هذا ليس بالقرار الهين فان ذلك يحتاج إسقاط أو

  . المنتجاتباقي منتج معين على إسقاط تأثيرلمعرفة مدى 

 :تمييز المنتجات  5-

 كلمات أوسماء أخرى عن طريق ها عن المنتجات الأتقوم المنشات بتمييز منتجات  

 التي مزيج منها وذلك بهدف تحديد وتعريف هذه المنتجات أو تصميم أو صور أو

وهذا من .  بيعها وذلك عن منتجات المنشات المماثلةأونتاجها إتقوم منشاة معينة ب

  :خلال التالي
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  :ي الاسم التجار) أ(

وهذا الاسم يميز المنتج .  يمكن التلفظ بهارقامأ أو حروف أوهو عبارة عن كلمات   

 لنفس الأخرى المنتج عن المنتجات أيضا السوق ويميز فيالمعين عن المنتجات المنافسة 

  . وناشيونال على ذلك سانيو وسونيالماثلةومن  .الشركة

  : العلامة التجارية) ب(

عليها بالنظر لا  تصميم فريد يمكن التعرف أو صورة أو رمز أوهو عبارة عن شكل   

  . دائرة لشركة مصر للبترولفي الأصفر الثلاثة باللون الأهراماتبالنطق مثال ذلك 

والهدف من استخدام العلامة التجارية تمييز جميع منتجات شركة معينة عن   

  . السوقفيمنتجات غيرها من الشركات المنافسة 

  : الماركة التجارية)  ج(

مة تجارية لها حماية قانونية بحيث يقتصر  علاأوهو عبارة عن اسم تجارى   

  . موزع معين واحد ولا يجوز استخدامها بواسطة الغيرأواستعمالها على منتج 

  :أهمية تمييز المنتجات

  :يحقق التمييز مزايا عديدة لكل من المشترى والمنتج نوضحها فيما يلي  
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  :بالنسبة للمشترى  -أ

  ب المشترى في الحصول عليهاتسهيل التعرف على المنتجات التي يرغ.  

  حماية المشترى بتعريفه بمصدر الإنتاج وضمان الحصول على مستوى جودة معين.  

   يؤدى التمييز إلى سعى كل منتج إلى تطوير منتجاته وتحسينها مما يؤدى إلى زيادة

  .منفعة المشترى

  :بالنسبة للمنتج  - ب

  ة به لارتباط المشترين بالمنتج السيطرة على السوق نتيجة لزيادة الحصة السوقي

وطلبهم له باستمرار مما يؤدى إلى الاستغلال الكامل للطاقة وتحقيق وفورات 

  .الإنتاج الكبير ومن ثم زيادة الأرباح

   حرية التسعير، إذ بواسطة التمييز يمكن خلق فروق بين المنتج والمنتجات المنافسة

المنتج وولائه له ومن ثم يمكن للمنتج في ذهن المشترى بالإضافة إلى ربط المشترى ب

  .تحديد السعر المناسب

   حماية المنتج وذلك من ناحية عدم تقليد المنتجات أولا وثانيا من تقلبات أسعار

 إذ أن السلعة المميزة تعكس لدى –المنتجات المنافسة غير المميزة في السوق 

لا تتأثر بما يحدث المشترى مستوى معين من الجودة والخدمة وغيره وبالتالي 

للبدائل ومن ثم يحقق التمييز الحماية للمشروع ككل باستمرارية الطلب على 

  .منتجاته

  يساعد التمييز في الترويج للمنتجات.  
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   :تغليف المنتجات  6-

 عبوة السلعة وغلافها وإنتاجيشمل التغليف جميع الأنشطة المتعلقة بتصميم   

  .الخارجي

  :ية للتغليف هيوجد ثلاث أسباب رئيسي  

  حماية المنتج حتى يصل للمستهلك في حالة جيدة، بالإضافة إلى أهمية :أولا 

التغليف في حالة الأدوية والرغبة في حماية الأطفال منها بإغلاقها بشكل يصعب 

  .عليهم فتحه والرغبة في المحافظة على نظافة المنتجات

  للمنشاة حيث يساعد على التعرف  يمثل التغليف جزءا من البرامج التسويقي :ثانيا

على المنتج وعدم الخلط بينه وبين البدائل المنافسة ومن ثم يقوم الغلاف بوظيفة 

الترويج للمنتج وقد يكون الغلاف هو الوسيلة الوحيدة لتمييز المنتج عن المنتجات 

لما ية المكتوبة على الغلاف تبقى أمام المستهلك طاالإعلانالمنافسة، كما أن الرسالة 

  .أن الغلاف موجود ومن ثم يزيد تأثيرها على المستهلك

  يساعد التغليف على زيادة الأرباح والمبيعات وذلك عن طريق تقليل تكلفة :ثالثا 

التلف الذي قد تتعرض له المنتجات ومن ثم انخفاض تكلفة السوق، كما أن 

عكس على الغلاف الجذاب يساعد على لفت نظر المستهلك وجذب اهتمامه مما ين

  .زيادة مبيعات السلعة وأرباحها
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  :ي يجب مراعاتها عند تصميم عبوة السلعة وغلافها الخارجالتيالعوامل 

   السلعة المطلوب تغليفها من حيث الشكل واللون والحجم والرائحة والقابلية

للتلف والتبخر والاشتعال ومدى التأثر بالضوء والحرارة والرطوبة ومحتويات 

 تشتمل على مواد تؤثر على المواد التي تصنع منها العبوة أو الغلاف السلعة وهل

  .الخارجي

  الوسائل المستخدمة للنقل وفترة التخزين.  

  بعد الهدف المطلوب من العبوة هل هو المحافظة عليها أم الترويج أم الاستعمال 

  استخدام السلعة؟

  رها على الغلافالأسماء والعلامات المميزة والبيانات التي يجب إظها.  

  المواد المستخدمة في التغليف.  

  الجاذبية في الشكل والمقدرة على لفت نظر المستهلك وإثارة رغبته.  

  ملائمة الألوان الطبيعية السلعة وأذواق المستهلك.  

  الحد الأقصى للتكاليف المخصصة للعبوة والغلاف الخارجي.  

  :استراتيجيات التغليف

  : يواجه المسئولين القرارات التاليةعند تغليف المنتجات  

  : تغيير الغلاف 1-

  : تغيير الغلاف الخاص بالسلعة مثلإلىتوجد مجموعة أسباب تدفع المنظمة   
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  ظهور مواد جديدة للتعبئة والتغليف.  

  اكتشاف بعض العيوب في العبوة أو الغلاف الحالي.  

  قيام المنافس بتطوير الغلاف الخاص به.  

  من الأفكار الجديدة في مجال التعبئةالاستفادة .  

  إنهاء دورة حياة وبدء دورة حياة جديدة.  

 انه يجب عدم إلا للسلعة الخارجي الغلاف أو تغيير العبوة أهميةوعلى الرغم من   

  . ذلك حتى لا يؤثر على سهولة التعرف عليها من جانب المستهلكفيالمغالاة 

  :تغليف خط المنتجات  2-

  :مام الشركة بديلينأنتجات المختلفة داخل خط المنتجات يكون بالنسبة للم  

تصميم عبوة أو غلاف متماثل في الحجم واللون والشكل بالنسبة لجميع منتجات     -  أ 

 وربط المنتجات في ذهن المستهلك بشكل معين الإعلانالخط ويفيد ذلك في 

ذه الاستراتيجية للغلاف مما يجعل كل سلعة تساهم في الترويج للأخرى ألا أن ه

لا تحقق ذاتية السلعة وتخلق اعتقادا خاطئ لدى الوسطاء بزيادة المخزون عما 

  .يجب ومن ثم تقليل طلباتهم

تصميم عبوة أو غلاف لكل منتج على حدة وهذا يساعد على تحقيق الذاتية لكل      -ب

  .منتج على حدة
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  :استعمال العبوة بعد استعمال المنتج  3-

 بعد الانتهاء من للاستخدامستراتيجية بتصميم عبوة تصلح وتتعلق هذه الا  

 زجاجية يمكن استخدامها أكواب فياستعمال المنتج وذلك مثل وضع بعض أنواع الجبن 

 وتكرار الشراء إعادةالمشترى على  تشجيع إلىوتؤدى هذه الاستراتيجية . أخرى أغراض في

 يتوقف ذلك أن الطبيعيالعبوات ومن حتى يمكنه الحصول على عدد كاف من هذه 

 استعمال هذه العبوات إعادةيحصل عليها من  التيعلى شعور المستهلك بان المنفعة 

  .تفوق السعر المدفوع فيها جانبه

  : عبوة واحدةفيتعبئة عدد من وحدات السلعة   4-

كثر من وحدة من نفس السلعة أطبقا لهذه الطريقة تقوم الشركة بوضع   

 عبوة واحدة مثل في وضع سلعتين مكملتين لبعضهما أو واحدة  عبوةفيكالصابون مثلا 

 زيادة المبيعات الإجمالية إلىسنان وتؤدى هذه الاستراتيجية سنان وفرشة الأمعجون الأ

  .تهب إمكانية تقديم منتج جديد لحث المستهلك على تجرإلى ضافةللسلعة بالإ

 :تبيين المنتجات   7-

ـة اســتخدامهالتبيــين يعنــى وضــع المعلومــات عــن    ـه وكيفيـ ـتج ومحتوياتـ  أســم المنـ

 والمعلومات وتحذيرات وتعليمات خاصة بالاستخدام ومستوى الجودة وغيرها من البيانات

 ورقــة منفصــلة مرفقــة أو بطاقــة في أو الخــارجي عــلى غلافهــا أوعــلى الســلعة نفســها 

  .بالسلعة
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  :ويمكن تصنيف هذه البيانات والمعلومات بطريقتين

  ويتضمن المعلومات عن اسم السلعة ومحتوياتها وطريقة : ين وصفىتبي: الأولى

  .استخدامها وكيفية صيانتها

  ويتضمن ذلك المعلومات التي تدل على مستوى جودة : تبيين معياري: الثانية

  .السلعة

  : ما يليإلىويهدف التبيين 
  حماية المشترى صحيا.  

  حماية المشترى من الغش.  

  اطر استعمال السلعةحماية المشترى من مخ.  

  معاونة المشترى بتعريفه بطيفية استعمال السلعة وصيانتها.  

  تعريف المشترى بالسلعة ومن ثم مساعدته على اتخاذ القرار الشرائي.  

 :الضمان للمنتجات  8-

 شكل مكتوب في صراحة أوالضمان عبارة عن التزام من البائع قبل المشترى ضمنيا   

 عدم وجـود عيـوب فنيـة بهـا خـلال فـترة أوبضمان أداء السلعة  فيما يتعلق ي شفوأو

 أيضـا أو توفير خصائص معينـة فيهـا أو حتى استعمالها لمسافات معينة أوزمنية معينة 

 عن خصـائص ي المشترى الصناعأوفيما يتعلق بتحقيق الرضاء المطلق للمستهلك الأخير 

  .السلعة وأدائها واستعمالها
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  :والضمان نوعان هما

  :ضمنيضمان   - أ

 التزام  دون وجودوأدائهاوهو التزام البائع قبل المشترى بخصوص جودة السلعة   

 الوصف أساس حالة البيع على في الضمني ويوجد الضمان ، بذلكشفوي وعد أومكتوب 

 تتميز بها العينة التيالخصائص  بتوفير ضمني العينات حيث يكون هناك ضمان أو

  .الوحدات المباعة جميع في الوصف فيالواردة 

  : ضمان صريح -ب

ما كتابيا أوهو التزام من البائع قبل المشترى بخصوص جودة السلعة وخصائصها   

 فيقناع المشترى بشراء السلعة واعتماده على هذا الضمان إ إلى شفويا بشكل يؤدى أو

لف  حالة المنتجات القابلة للتفي ولا يقدم الضمان الصريح ،اتخاذ قرار شراء السلعة

  .السريع والمنتجات منخفضة الجودة

 :الخدمة 9-

 ما إلى ويمتد الإنتاجطبقا للمفهوم الحديث للتسويق يستمر نشاط التسويق قبل   

 إلى تحتاج التي وهناك بعض السلع وبالذات السلع الصناعية ، عملية البيعأتمامبعد 

 ذلك إلى ضافةب وبالإ والتدريوالإصلاح عملية البيع كالصيانة إتمامخدمات المنتج بعد 

 من الخدمات يحتاجها المشترى قبل الشراء مثل تحديد احتياجاته وتقديم أنواعهناك 

 إلى قد يعهد أوويقوم المنتج عادة بالخدمة من خلال مراكز خاصة بذلك ،النصائح له

  .الموزعين بالقيام بها وفقا لاتفاق معين
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  :نواع الخدمةأ

 وظروف دراسة احتياجات العملاء ومشكلاتهم: مهاخدمات ما قبل البيع ومن أه    1-

  .التشغيل لتحديد نوع السلعة التي تتناسب مع هذه الظروف

خدمات التركيب في موقع المستخدم وخدمات : خدمات ما بعد البيع ومن أهمها    2-

الصيانة والإصلاح وخدمات التدريب على استخدام السلعة والتي يتولاها خبراء 

ون بتدريب العاملين التابعين للمشترى على كيفية الاستخدام المنتج حيث يقوم

  .والتشغيل والمحافظة على السلعة
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 الوحدة الثانية

 

  التسعيـر
Pricing 

  

  تقديم

 إيراداتها على وبالتاليتؤثر قرارات التسعير بالمنظمة على الطلب على منتجاتها،   

ويؤدى .  للمنظمة في السوق ونصيبها منهسيالتناف، كما يؤثر السعر على المركز وأرباحها

  . التسعير الفعال إلى نجاح المنتج في السوق، والعكس صحيح

 بما يحقق  المزيج التسويقي، عناصرباقيفالتسعير الفعال هو الذي يتكامل بفعالية مع   

 التأثير البالغة للسعر في الأهميةويترتب على . النجاح التسويقي للمنظمة في السوق

  المنظمة عند تحديد السعر،أنشطة المنظمة، ضرورة التكامل بين أعمالمختلف على 

نشطة  الأمختلف مسئولية التسعير إلى الإدارة العليا ومشاركة إسناددى ذلك إلى أوقد 

  .بالمنظمة

 فيحتل السعر أهمية خاصة بين عناصر المزيج التسويقي نظرا للدور الـذي   

 مج التسـويقي بالمنشـأة، ولمـا لـه أيضـا مـن يلعبه في تحديد درجـة نجـاح الـبرا
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 سوف الوحدةدور التأثير على مقدار الأرباح التي ترغب المنشاة في تحقيقها، وفى هذه 

  : نتناول الموضوعات التالية

  .مفهوم السعر    1-

  .سياسات التسعير    2-

  .استراتيجيات التسعير    3-

  .طرق التسعير    4-

 .ارات التسعيرالمعلومات اللازمة لقر    5-

  :مفهوم السعر  1-

يمكن النظر إلى السعر على أنه عبارة عن القيمة النقدية للسلعة أو الخدمة كما تتحدد 

في السوق، كما يمكن النظر إلى هيكل السعر بالنسبة للمشترى على أنه الشروط التي 

بر هيكل يتم في ضوئها الحصول على السلع التي يرغب في شرائها، وبالنسبة للبائع يع

 في الآخرينالسعر عن الشروط التي يبيع بها منتجاته أو يحصل على سلع وخدمات 

  .ضوئها

يمكن النظر إلى السعر على أنه مباراة بين البائع والمشترى والحكم في هذه المباراة   

هو ظروف السوق، في هذه السوق لا يهتم المشترى بالربح الذي يرغب البائع في 

لتكاليف التي يحتملها البائع ويوجد في السوق مزيج من الأسعار الحصول عليه ولا با

خر من الأسعار يحرم لسلع معينة بعضها يسمح بتحقيق ربح لبعض البائعين والبعض الآ

  .بعض البائعين من تحقيق الأرباح
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  :سياسات التسعير  2-

ث حي.  مجموعة القواعد التي تلتزم بها الإدارة عند اتخاذ القراريالسياسة ه  

  :يوجد ثلاث سياسات للتسعير المستخدمة عمليا وهى كالتالي

  :سياسة السعر المتغير  -أ

وتعنى تقديم نفس السلعة في نفس الوقت لنفس الفئة من العملاء الذين يقومون 

تتميز هذه السياسة  مختلفة، بأسعاربشراء نفس الكمية تقريبا وبنفس الشروط لكن 

عليها في المواجهة المنافسة في   في الترويج ويمكن الاعتمادبالمرونة من حيث الاعتماد عليها

 في حالة حصوله على السلعة بسعر بعض القطاعات ويعاب عليها عدم رضا العميل

  .يختلف عن الأسعار التي دفعها غيره من العملاء دون مبررات قوية

  : سياسة السعر غير المتغير  -ب

نفس الفئة من العملاء بنفس وتعنى تقديم نفس السلعة في نفس الوقت ل  

ن يختلف السعر من حالة أالكميات والشروط بسعر واحد، وبرغم من ذلك فانه يمكن 

لأخرى باختلاف الوقت أو نوع العميل أو الكمية المشتراه أو شروط الشراء والمهم أن 

  .يكون السعر موحد وأسس تغييره معلنة ومعروفة لجميع المشتريين
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  :وحد سياسة السعر الم - ج

نواعها أو أوتعنى تقديم السلع بنفس السعر لجميع العملاء مهما اختلفت   

 عن هذه الإعلانويرغب المنتج في اتباع هذه السياسة عند  الخ،...الكميات المشتراة

  .السلعة

ن سياسة التسعير المستخدمة بالنسبة لمنتجات أوقد ثبت من أحدى الدراسات   

  .ر الموحد سياسة السعيمريكية هالصلب الأ

 سياسة الأسعار الترويجية، حيث ومن بين سياسات التسعير أيضا في الواقع العملي  

يمنح المشترى خصومات معينة لتشجيعه على الشراء ومن بين أهم هذه الخصومات ما 

  :يلي

  وهو خصم يمنح للمشترى في حالة السداد الفوري أو في حالة : الخصم النقدي

  .ية معينةالسداد في حدود فترة زمن

  ويمنح للمشترى عند شراء كمية معينة بشكل متراكم أو غير متراكم: خصم الكمية.  

  وهو تخفيض في الأسعار في فترات معينة يكون في الغالب الطلب : الخصم الموسمي

  .فيها منخفض

  وهو خصم يمنحه المنتج للتاجر نظير قيامه بوظائف تسويقية : الخصم الوظيفي

  .معينة
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 :تراتيجيات التسعيراس  3-

 الوسيلة التي يجب على الإدارة إتباعها لتحقيق الأهداف يالاستراتيجية ه  

 مجموعة القواعد التي تلتزم بها الإدارة فهيالمطلوبة، أما السياسة كما سبق تعريفها 

وطبقا للتعريف السابق يعتبر البيع بسعر منخفض أو مرتفع بالنسبة .عند اتخاذ القرار

   .افسة بمثابة استراتيجيةللسلع المن

  : التسعير همالإستراتيجية هناك مفهومان أنحيث   

  :الأولالمفهوم 

 خط واضح للتفكير يؤدى إلى تحقيق نتيجة أو بأنهاويعرف استراتيجية التسعير   

 مرغوب، وطبقا لهذا المفهوم يعتبر كل من البيع بسعر منخفض أو البيع سعريهدف 

  .ية بمثابة استراتيجعاليبسعر 

  :المفهوم الثاني

 توظيف أو استخدام السعر كوسيلة لتوجيه بأنهاويعرف استراتيجية التسعير   

  . سعرية معينةأهدافالتسويق والتمويل وغيرها لتحقيق 

  منشأة في تغيير يمن المفيد في هذا المجال ملاحظة أن الظروف المحيطة بأ  

 أو تكاليفهـا أو قـد يـدخلنخفاض أو زيادة مبيعاتهـا امستمر مما قد يؤدى إلى 

 منافس جديد أو قد يقدم سلعة لهـا خصـائص مميـزة أو قـد يحـدث عجـز في 

 نتاج أو قد يقوم المنافس بحملة أعلانية مكثفـة أو المواد الخام المستخدمة في الإ

 قد يغير الموزع نسبة هامش الربح الخاص بـه وبـالطبع كـل موقـف مـن هـذه 
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 التسعير بالمنشاة مراجعـة قـرارات التسـعير وتعـديل  عنالمسؤولينالمواقف يتطلب من 

استراتيجيات وسياسات التسعير مما يتماشى مـع ظـروف الموقـف، ومـن المواقـف التـي 

تحتاج إلى تعديل في استراتيجية التسعير تقديم منـتج جديـد للسـوق أو حلـول ظـروف 

  .كساد في السوق

ـن الضروري    ـه مـ ـبق أنـ ـما سـ ـتخلص مـ ـتمرإنسـ ـر باسـ ـادة النظـ ـاتعـ  ار في السياسـ

  . تتماشى مع البيئة المتغيرة المحيطة بالمنشاةاستراتيجيات التسعير لكي

 :طرق التسعير  4-

  :ن هناك طريقتان لتحديد الأسعار هماأحد الكتاب أيرى   

  السعر= الربح +الإداريةالمصروفات +تكلفة التسويق+نتاجتكلفة الإ: ولىالأ

  الربح) = الإداريةالمصروفات +فة التسويقتكل+الإنتاجتكلفة  (–السعر : الثانية

 كان هناك نظام دقيق للتكاليف بحيث يمكن إذالا إولا يمكن اتباع الطريقة الأولى   

تحديد تكلفة كل وحدة من السلع كاملة الصنع، والنظام أيضا يحدد هامش الربح 

  .المعقول لكل وحدة

اط المشروع  الـربح هـو الهـدف مـن نشـأنوتعتمد الطريقة الثانيـة عـلى   

وليس مجرد وسيلة للتسعير وهذه الطريقة تأخذ في الحسبان المسـتهلك الأخـير 

 في المقام الأول عند التسعير لأنها تدفع الشركات للحـد مـن الصناعيأو المشترى 

 طــرف مــن لأي ربــح ممكــن دون اســتغلال أقصى حتــى يــتم تحقيــق الإسراف

 يــث تمثــل التكــاليف الحــد  المعنيــة، يمكــن الجمــع بــين الطــريقتين حالأطــراف
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 الأدنى الحد الصناعي أو المشترى الأخير للسعر ومنفعة السلعة لدى المستهلك الأدنى

  .للسعر

  :يتاب طرق تسعير المنتجات إلى ثلاث أقسام هُكما يقسم أحد الك  

  أساس التسعير على –ويسمى طرق التسعير كاملة ومن هذه الطرق : القسم الأول 

  . متوسط التكلفةأساسأو التسعير على التكلفة الكلية 

  ومن هذه الطرق اتباع ) غير كاملة(ويسمى طرق التسعير جزئية : القسم الثاني

  .المنشاة القادة في تحديد السعر واستخدام ما يسمى بالأسعار المقلدة

  ويتضمن طرق تسعير تجمع بين خصائص طرق التسعير في القسم : القسم الثالث

  .ن أمثلتها طريقة تسعير مجموعة السلعةالأول والثاني م

  :هم الطرق المستخدمة في تحديد الأسعارأ نوضح وفيما يلي  

  : طريقة التكلفة زائدة نسبة الإضافة - أ

 التكلفة وطبقا لهذه الطريقة يتم أساس طرق التسعير الكاملة على إحدى هي  

فة نسبة للتكلفة غير التكلفة المباشرة أي تكلفة العمل والمواد الخام ثم إضا تقدير

 عمل مباشر، ثم إضافة نسبة معينة كربح، أساسالمباشرة وعادة ما يتم تخصيصها على 

ويتم تحديد نسبة الربح بطريقة تحكمية تقديرية تعكس العرف السائد عن فكرة 

الربح العادل وقد تقوم بعض الشركات بتحديد نسبة الإضافة اللازمة لتحقيق معدل 

  :استثمارات الشركة وذلك عن طريق المعادلة التاليةعائد مستهدف على 
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  رأس المال المستثمر 
التكاليف النمطية الكلية للإنتاج   =نسبة الإضافة 

  العادي

  معدل العائد المستهدف×  

 سهلة في التطبيق وتساعد في تحقيق أرباح عادلة بأنهاوتمتاز هذه الطريقة   

في  من ناحية الدقة الحسبان الطلب وتغالي لا تأخذ في أنهاللمنشاة ويؤخذ عليها 

بعض مفاهيم   ولا تأخذ في الحسبان أيضايتخصيص التكاليف في حين أن ذلك غير واقع

  .تخاذ القرارات مثل تكلفة الفرصة البديلةاالتكلفة التي تفيد في 

  : نسبة الإضافة المتغيرة أو المرنةأساسطريقة التسعير على   -ب

 التكلفة وهذه الطريقة تشبه أساس الكاملة على وهى أحدى طرق التسعير  

 نسبة الإضافة قابلة للتغيير، ومن مزايا هذه الطريقة أنها تأخذ أن إلاالطريقة السابقة 

 الرواج عندما تكون الدخول أوقات ففيفي الحسبان الظروف الاقتصادية المتغيرة 

  . لعكسمرتفعة والمشترين أقل حساسية للسعر ترتفع نسبة الإضافة وا

 تتطلب تقديرا متكررا للطلب وذلك يكلف الشركة أنهاويؤخذ على هذه الطريقة   

  .مالا ووقتا ومجهودا

  : طريقة الأسعار المستقرة - ج

 بعــض الشركــات لا تقــوم بتغيــير الســعر باســتمرار وإنمــا تحــاول الحــد مــن   

ـادة الســعر  ـاع عــن زيـ ـب وأيضــا الامتنـ ـوط الطلـ ـات هبـ  تخفيضــات الســعر في أوقـ

 وقات زيـادة الطلـب وتعـالج الشركـة هـذه المواقـف عـن طريـق مـنح تخفيضـات أ في
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وخصومات للمشترى في حالة انخفاض الطلب وتلجأ الشركات إلى هذه الطريقة بغرض 

  .تحقيق استقرار للأسعار ومن تحمل تكاليف تغيير الأسعار

  ): المنافسةأساسعلى (طريقة الأسعار المقلدة  - د

خر آقة عندما يختار المشروع تحديد سعر مساو لسعر مشروع وتتبع هذه الطري  

في نفس الصناعة وقد يكون المشروع المتبع في هذه الحالة هو القائد في السوق وعلى 

 الأسعار المقلدة وتتميز هذه الطريقة بان أنواعذلك تعتبر القيادة السعرية نوع من 

 المشروع أن السعر المناسب، كما المشروع القائد قد يكون أكثر خبرة واقدر على تحديد

  . تقديرات الطلب والتكاليف بغرض تحديد السعرإعدادالتابع يمكنه توفير تكاليف 

 : تسعير مجموعة السلع -ه 

ن أذ إوتسعير مجموعة السلع يعتبر عملية هامة بالنسبة للمشروعات الحديثة   

يجاد إ في يلسلع هنتاج عدة سلع والمشكلة في تسعير مجموعة اإكل شركة تقريبا ب

عضاء المجموعة السلعية وتتمثل مشاكل تسعير مجموعة أسعار أالعلاقة الصحيحة بين 

السلع في تحديد ما تريده الإدارة وما تتوقعه من هيكل أسعار المجموعة السلعية 

  .ويتغير هيكل الأسعار إلى أن يتم التوصل إلى الهيكل الذي يحقق ما ترمى إليه الإدارة
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 :علومات اللازمة لقرارات التسعيرالم  5-

 قرارات التسعير في المنشاة على ظروف يليها متخذإتعتمد المعلومات التي يحتاج   

الموقف الذي يتم تحديد السعر فيه، وفى بعض الأحيان تحتاج بعض المنشات فقط إلى 

ن  يقوموا بتحديد أسعار منتجاتهم بناء على سعر المنافس، ولكسعار المنافسين لكيأ

معظم الشركات تتطلب الكثير من المعلومات لاتخاذ قرارات التسعير، وهذه المعلومات 

: ليس بالضرورة أن تستخدم في كل موقف تسعير في المنشاة، وأهم هذه المعلومات

سعار المنافسين، رد فعل العملاء تجاه السعر، بيانات عن أهداف التسعير في المنشاة، وأ

مدى مساهمة كل منتج من منتجات المنشاة في ربحيتها، سلوك  والتوزيع، الإنتاجتكلفة 

الموزعين والتغيرات في هذه التكاليف نتيجة تغيير السعر،ربحية كل منتج بالنسبة 

للموزعين، موقف كل سلعة لدى تاجر التجزئة، التغييرات في مبيعات كل سلعة على 

المبيعات الحالية مستوى كل منطقة بيعية، أو على مستوى كل رجل بيع، مقارنة 

 لا توجد لأنهبالمبيعات في فترات سابقة وأيضا بالمبيعات على مستوى الصناعة، ونظرا 

 قرارات التسعير في حاجة متخذيمواقف متماثلة تماما من ناحية البيانات المطلوبة فان 

  .مستمرة إلى بيانات ومعلومات عن الموقف الذي يتخذ القرار بخصوصه

 قرارات التسعير إلى ثلاثة يالمعلومات المطلوبة لمتخذويقسم احد الكتاب   

  :يمجموعات ه

  



 
التميز في فن البيع والتسويق ووسائل تحقيقه 

 

 

 

  43<< <  
  

   :ولىالمجموعة الأ

  . التسعير في المنشاةأهدافمعلومات عن   

  :المجموعة الثانية

ما هي : وتتمثل في الإجابة على مجموعة من التساؤلات مثل:معلومات خارجية    1-

محلية أو خارجية أو هل هي سوق السوق أو الأسواق التي تتعامل فيها المنشأة؟ و

وما مدى حاجة السوق التي  كلاهما؟ وما هي توقعات نمو وزيادة حجم السوق؟

  تتعامل فيها المنشاة إلى التطوير في المنتجات؟

ما : وتتمثل في الإجابة على مجموعة من التساؤلات مثل:معلومات عن المنافسة    2-

ز المالي للمنافسين؟ وما هي خطط هي المنتجات المنافسة؟ وما هي حالة المرك

المنافسين؟ وماذا يحتاج المشترى؟ وما هي اتجاهاته نحو المنتجات المنافسة؟ وما 

هو رد الفعل المتوقع من المنافسين تجاه التغير في السعر؟ وهل يوجد قائد في 

  الأسعار؟

ة من وتتمثل في الإجابة على مجموع:معلومات عن التدخل الحكومي في الأسعار    3-

كيف يتأثر السوق بالحكومة؟ بمعنى هل تتحكم الحكومة في :التساؤلات مثل

المعروض من السلعة في السوق؟ وكيف يتأثر السعر بالتدخل الحكومي 

  وبالقرارات والقوانين الحكومية؟

  :المجموعة الثالثة

  معلومات داخلية، وتتضمن معلومات عـن عوامـل داخـل المنشـاة يه  
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  :المنافسين، وتتلخص فيما يليوما يقابلها لدى 

وتحديد التكاليف المناسبة التي تتلاءم مع : معلومات عن تكاليف الإنتاج والتوزيع    1-

  .اتخاذ القرارات

 الطاقة وأثر معلومات عن مستويات الإنتاج ومستويات الإنتاج ومستويات استغلال    2-

  .تغيرها على التكاليف

والأرباح بعضها  مثال ذلك علاقة الإيرادات والتكاليف:احمعلومات عن الإيرادات والأرب    3-

  . على الإيرادات والأرباحالبعض واثر التغير في حجم الإنتاج والتكاليف والأسعار

تاب أن العوامل المؤثرة في تحديد الأسعار والتي يجب أن يتوافر ُويرى بعض الك  

قسم إلى عوامل داخلية  تنأن قرارات التسعير يمكن لمتخذيبيانات ومعلومات عنها 

  :يليارجية ويمكن توضيح هذه العوامل فيما خ وأخرى

  :العوامل الداخلية المؤثرة في تحديد السعر  1-

 التي تسعى المنشأة إلى تحقيقها والموارد المالية المتاحة الأهدافوتتمثل في   

سات  متغيرة والسياأمللمنشأة ومستوى التكنولوجيا والتكاليف سواء كانت ثابتة 

  .التسويقية الخاصة بتشكيلة المنتجات والترويج ومنافذ التوزيع

  :العوامل الخارجية المؤثرة في تحديد السعر  2-

 المرتبطة  الاقتصادية العامة والقوانين الحكوميةوالأحوالتتمثل في الطلب والمنافسة   

  .بالتسعير
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 الوحدة الثالثة

 

  التوزيـــع
Place   

  

  تقديم

 التوزيع من وظائف التسويق الرئيسية،ويهدف إلى توصيل السلع بعد يعتبر  

إنتاجها إلى المستهلك سواء كان المستهلك الأخير أو المستهلك  الانتهاء من

الطرق التي تسلكها المنتجات مسالك أو قنوات التوزيع،لذا في  الصناعي،ويطلق على

خاصة بالتوزيع والقنوات نتناول بعض المفاهيم العامة ال هذه الوحدة سنحاول أن

 :التالية التوزيعية من خلال النقاط

  .مفهوم التوزيع    1-

  .هيكل منافذ التوزيع    2-

  .الوسطاء    3-

  .تحديد نطاق التوزيع    4-

  .التوزيع المادي    5-

  .تصميم منافذ التوزيع    6-
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  :مفهوم منافذ التوزيع  1-

وعة المؤسسات والأطراف يعرف منفذ التوزيع أو قناة التوزيع بأنة مجم  

والأشخاص الذين يساهمون في تدفق ونقل السلعة أو الخدمة من مراكز إنتاجها إلى 

  .مراكز استهلاكها

وطبقا لهذا التعريف فان الصانع أو المنتج للسلعة أو الخدمة وكذلك المستهلك   

ن نجد أالأخير أو المشترى الصناعي لها تعتبر من أطراف منفذ التوزيع ولذلك يمكن 

 وفى التوزيع ،المستهلك الأخير ة بين المنتجهيكل منفذ التوزيع عبارة عن علاقة مباشر

  .غير المباشر يظهر بوضوح دور الوسطاء سواء كانوا وسطاء تجار أم وسطاء وكلاء

  :هيكل منافذ التوزيع  2-

 فقد يحدد هيكل منافذ التوزيع مدى الاعتماد على الوسطاء في عملية التوزيع،  

  :تييكون التوزيع مباشرا حيث يكون هيكل منفذ التوزيع كالآ

  الأخير    المنتج المستهلك 

  يالصناع    ترى ـالمنتج المش

وقد يتم التوزيع المباشر هذا عن طريق متاجر تجزئة تابعـة للمنـتج أو   

يمتلكها المنتج وقـد يـتم التوزيـع عـن طريـق رجـال البيـع التـابعين للمنـتج 

وقد يـتم البيـع أليـا .ازل المستهلكين والمشترين الصناعيينوالذين يطوفون بمن

 عن طريق ماكينات يمتلكها المنـتج وقـد يـتم البيـع أو الـترويج المبـاشر عـن 
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طريق البريد حيث يعد المنتج كتالوجات بها كافة البيانات والمعلومات عن السلعة التي 

ثم تسلم البضاعة بعد ذلك عن يقوم بإنتاجها ثم يقوم بإرسالها بالبريد إلى المشترين 

  .طريق البريد أو عن طريق أي وسيلة من وسائل النقل

قد يكون التوزيع غير مباشرا أي يتم بالاستعانة بالوسطاء ويأخذ هيكل التوزيع   

  :الأشكال التالية

   المستهلك الأخير      تاجر لتجزئة  المنتج  

  المستهلك الأخير  وكيل المنتج    المنتج  

   المستهلك الأخير   تاجر التجزئة  وكيل البائع    المنتج  

  المستهلك   تاجر التجزئة  تاجر الجملة  وكيل البائع    المنتج

  الأخير

  المستهلك         تاجر التجزئة         تاجر الجملة          السمسار      المنتج

  الأخير

  المستهلك الأخير    ئةتاجر التجز          السمسار     المنتج  

  المستهلك الأخير     تاجر التجزئة     تاجر الجملة      المنتج  

  المشتري الصناعي   الموزع الصناعي      المنتج  

  :العوامل المؤثرة في اختيار منفذ التوزيع

يتوقف اختيار منافذ التوزيع الخاصة بالمنشاة على مجموعة من العوامل نوضحها   

  :يليباختصار فيما 
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  :عوامل خاصة بالسوق، ومنها   - أ

 الشرائي هل هي سوق استهلاكية أم سوق صناعية إذ يختلف السلوك:نوع السوق    1-

وطبيعي أن يكون الغالب في . من سوق لأخرى مما يؤدى إلى اختيار طرق التوزيع

 حالة السوق الصناعية أن يكون التوزيع مباشرا وفى السوق الاستهلاكية التوزيع غير

  .مباشرا

كلما كان المشترين المرتقبين متواجدين في مناطق : التركيز الجغرافي للسوق    2-

  .محدودة ومركزة كلما كان التوزيع مباشرا والعكس

كلما زاد حجم الطلبية من العملاء كلما كان التوزيع مباشرا  :حجم الطلبية    3-

  .والعكس

  :ومنها: عوامل خاصة بالسلعة -ب

 المباشر كلما ارتفع سعر السلعة كلما كان من المفضل التوزيع:عر السلعةقيمة أو س    1-

  .وكلما انخفض سعر السلعة كلما كان من المفضل الاعتماد على الوسطاء

 الزراعية كلما كانت السلعة قابلة للتلف السريع مثل المنتجات:قابلية السلعة للتلف    2-

ع قصيرة، وذلك لنحاش احتمالات كلما كان من المفضل الاعتماد على منافذ توزي

  .التلف في حالة الاعتماد على التوزيع غير المباشر

 كلـما كانـت السـلعة فنيـة مثـل سـلع الإنتـاج كلـما كـان :الطبيعة الفنيـة للسـلعة    3-

 مــن المفضــل الاعــتماد عــلى التوزيــع المبــاشر حتــى يمكــن تقــديم خــدمات قبــل 
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  .ال المباشر والمستمر بين البائع والمشترىذ يتطلب ذلك الاتصإوبعد البيع للمشترى 

  : العوامل الخاصة بالوسطاء، ومنها  - ج

 جيدة كلما كانت الخدمات التي يقدمها الوسطاء:الخدمات المقدمة من الوسطاء    1-

ولا يستطيع المنتج تقديمها أو يستطيع ولكن بتكلفة أعلى كلما كان من المفضل 

  .التوزيع غير المباشر

إلى قد يلجأ المنتج :وفر الوسطاء الذين يرغب المنتج في التعامل معهممدى ت    2-

 عن تعاملات التوزيع المباشر عند عدم توافر الوسطاء في السوق أو عند عدم رضاءه

  .الوسطاء الحاليين بالنسبة للسعر أو الترويج وغيرها

  : عوامل خاصة بالمنظمة، ومنها - د

قد تلجأ المنظمة إلى التوزيع المباشر حتى :توزيعالرغبة في السيطرة على منفذ ال    1-

  .يمكنها القابة والسيطرة على عملية توزيع منتجاتها رغم ارتفاع تكلفة التوزيع

 على عند توافر هذه الكفاءات للمنظمة فإنها تعتمد: توافر المهارات التسويقية    2-

  .لتوزيع غير المباشرالتوزيع المباشر وفى حاله عدم توافر هذه الكفاءات تلجأ إلى ا

 كلما كانـت المـوارد الماليـة كافيـة كلـما كـان في اسـتطاعتها : موارد المنظمة    3-

  تكوين قوى بيعيه خاصـة بهـا بالإضـافة إلى امـتلاك مخـازن والقـدرة عـلى
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منح الائتمان وبالتالي يمكنها الاعتماد على التوزيع المباشر والعكس في حالة عدم 

  . للمنظمة فإنها تلجا إلى التوزيع غير المباشرتوافر هذه الموارد

  : الوسطاء-3

 أثناء الوسطاء عبارة عن مؤسسات تقدم خدمات تتصل بشراء وبيع المنتجات  

انتقالها من المنتج إلى المستهلك وقد تنتقل إلى الوسيط ملكية السلعة ويسمى بالوسيط 

وقد يكون  ر التجزئة،التاجر والذي يتحمل مخاطر السلعة مثل تاجر الجملة وتاج

ليهم ملكية السلعة ولا يتحملون إوسيط وكيل أو وسيط وظيفي كالسماسرة لا تنتقل 

  : توضيح لكل منهمامخاطرها ودورهم هنا الوساطة بين البائع والمشتري، وفيما يلي

  ):السماسرة والوكلاء(الوسطاء الوظيفيون   - أ

ساب موكله دون أن تكون السمسار هو وكيل يتخصص في البيع أو الشراء لح  

البضاعة في حيازته أو ملكا له ويحصل على مكافأة في شكل عمولة ويتضمن عمل 

برام العقود أو تعريف المشترين بالبائعين ويحصل على عمولته عند الانتهاء إالسمسار 

من توقيع العقد بغض النظر عن تسليم أو عدم تسليم البضاعة والسمسار يعتبر رجل 

  .أعمال مستقل وليس موظفا لدى الموكل

  : الوسطاءأنواع نتناول أهم وفيما يلي  
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  :يالسمسار الحر أو العموم  (1)

مل السمسار الحر في التقريب بين البائع والمشترى لأجل أن يتعاقدا وهو ينحصر ع  

لا يرتبط بأحد من الموكلين، بل يعمل في أي مكان، وفى أي وقت ولحساب أي موكل، 

وتعتبر كل عملية من عملياته صفقة قائمة بذاتها، ولذلك على الرغم من انه قد يقوم 

  .اتبتمثيل نفس الموكل في عدد كبير من الصفق

  :وكيل البيع  (2)

عمال مستقل يخدم موكله بصفة مستمرة طبقا لنصوص العقد المبرم أوهو رجل   

كثر أنتاج إ كان الموكل يقوم بإذالا إنتاج الموكل كله، إبينهما، ويتولى هذا الوسيط بيع 

نتاج لنوع  هذه الحالة يقتصر الوكيل على بيع الإيمن خط واحد من المنتجات، فف

كثر من منتج ممن يتعاملون في أتبعا لنوع تخصصه، وقد يمثل وكيل البيع معين وذلك 

سلع ذات ارتباط ولكنها غير متنافسة، ولكن البعض من وكلاء البيع يقتصر على تمثيل 

  .موكل واحد

  :وكيل المنتجين  (3)

 بعض المنتجين بمقتضى عقد طويل إنتاج يقوم ببيع جزء من يوهو وسيط وظيف  

 أنوكيل مقيد في تصرفاته من حيث منطقة البيع، والشروط التي يجب بينهما وهذا ال

 بتخزين أحيانا بيع السلع بالرغم من قيامه يووظيفته الرئيسية ه. أساسهايتعاقد على 

  . السلع غير المتنافسةي من منتجأكثروهو غالبا ما يقوم بتمثيل اثنين أو . بعضها
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  :وكيل الشراء  (4)

نا وكلاء للقيام بالشراء لحسابهم، ولتزويدهم بالمعلومات حياأيستخدم المشترون   

وقد يقتصر وكيل الشراء على التفاوض في عقود الشراء، أو قد يقوم . الخاصة بالسوق

بالشراء، والفحص، واستلام، وتخزين، وشحن البضاعة ويتقاضى وكيل الشراء مكافأته في 

  . من البائعين قد يقبض وأحيانا.ي مرتب شهرأساسشكل عمولة أو على 

 فالأخير المختلفة المنشآت عدم الخلط بين وكيل الشراء وبين المشترى في يوينبغ  

 مستقل ويقوم عادة أعمال المنشاة بينما وكيل الشراء هو رجل ييعتبر من موظف

  .بخدمة أكثر من منشاة واحدة

يدين ويلعب وكلاء الشراء دورا هاما بالنسبة لصغار المشترين وخاصة هؤلاء البع  

.  الكبرى وغير القادرين على الاحتفاظ باتصالات مستمرة مع السوقالأسواقعن 

ويحتاج مثل هؤلاء المشترين إلى من يمدهم بالمعلومات عن الأسعار الفعلية السائدة في 

 كثيرا ما يستخدمون وكلاء لاختيار البضاعة والتفاوض على الأسعار أنهمكما . السوق

  .وظفين دائمين لهم في السوقعندما لا يمكنهم تعيين م

  :الوكلاء بالعمولة  (5)

 الوكيل بالعمولة هو وكيل يستلم بضـاعة الموكـل كأمانـة لبيعهـا في مقابـل  

 وتوجد البضاعة في حيازتـه وان كانـت في الحقيقـة ملكـا .  حصوله على العمولة
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ذلك ول. ويتعامل الوكيل بالعمولة لحساب الغير ولكن تحت اسمه الخاص. للموكل

ن يتعرف المشترى على مصدر أو مالك السلعة التي يتعامل فيها أ يفليس من الضرور

 للبيع، كما وإعدادهاويقوم هذا الوكيل بتخزين السلع موضع الاتجار . الوكيل بالعمولة

يقوم بتقسيمها وتدريجها وتعبئتها، ونظرا لتعامله تحت اسمه الخاص فانه يقوم بمنح 

  . الائتمان على مسئوليته

  :انتقادات توجه لعمل السماسرة الوظيفي

  :يلي فيما أهمهاتوجه انتقادات شديدة لعمل السماسرة، ويمكن تلخيص   

كثيرا ما يشعر المنتجون بان السماسرة لا يحاولون : الفشل في دفع تنشيط المبيعات    1-

دفع مبيعات منتجاتهم كما يجب، ومن ثم لا يبيعون الكميات التي كان ينبغي 

  .عهابي

أن السمسار بصفته وكيلا يجب عليه أن يعمل كل جهده لما فيه : تخفيض الأسعار    2-

ففيما يتعلق بالأسعار ينبغي عليه محاولة الحصول على أقصى . مصلحة موكله

ولكن يتهم السماسرة بأنهم لا يحاولون دائما الحصول على اكبر .الأسعار الممكنة

ء الصفقة واكتساب العمولة بدلا من الانتظار سعر، ويرجع ذلك إلى رغبتهم في إنها

  .للحصول على أعلى سعر

  حـالات أسـاسويقـوم هـذا الاتهـام عـلى : الفشل في تمثيل مصالح الموكلين    3-

ـانوا ـض الســماسرة كـ ـه أن بعـ ـدوائر، ومجملـ ـض الـ ـل في بعـ ـدثت بالفعـ  حـ

  وهـدف السـماسرة. يعتمدون إرسـال تقـارير سـوقية مضـللة إلى مـوكليهم
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) أي السماسرة(اء ذلك هو دفع موكليهم لعرض أسعار منخفضة مما يمكنهم من ور

  .من التغلب على منافسيهم وزيادة حجم عملياتهم

من الانتقادات الخطيرة التي توجه إلى السماسرة أنهم يشجعون  :تشجيع المضاربة    4-

لتي تتم  كانت عمليات البيع اإذاعمليات المضاربة فكثيرا ما لا يهتم السمسار عما 

وغرض السمسار من تشجيع عمليات المضاربة . تقرب السلعة من المستهلك أم لا

  .هو زيادة عمليات البيع وبالتالي زيادة عمولته

  : التجار -ب

ول تاجر جملة يعد التجار من وسطاء التوزيع، وتحتوى على نوعين من التجار؛ الأ  

  :دهوالأخر تاجر تجزئة، وفيما يلى توضيح لكل نوع على ح

  تجار الجملة  (1)

تلعبه في تحتل تجارة الجملة مكانا هاما في ميدان الأعمال نظرا للدور الكبير الذي   

صفقة :  هامة منهاوتقابلنا عند دراسة ميدان تجار الجملة عدة اصطلاحات. تسويق السلع

الجملة، وتجار الجملة، ومنشات الاتجار بالجملة، ومن الضروري تحديد المقصود من 

ه الاصطلاحات تحديدا دقيقا حتى يمكن تجنب اللبس وسوء الفهم الذي ينتج عن هذ

  .الخلط بينها

 يعنى اصـطلاح تجـار الجملـة في حـد ذاتـه الشراء والبيـع بكميـات كبـيرة،   

 ولــذا كثــيرا مــا عــرف تــاجر الجملــة بأنــه الــذي يشــترى بكميــات كبــيرة ويبيــع 

  



 
التميز في فن البيع والتسويق ووسائل تحقيقه 

 

 

 

  55<< <  
  

تبر أساسا كافيا للحكم على طبيعة ولكن الحجم وحده لا يع. بكميات كبيرة أيضا

الصفقة، فالكثير من تجار التجزئة يشترى بكميات صغيرة من تجار الجملة، فهل معنى 

  ن تلك الصفقات لا تعتبر من صفقات الجملة نظرا لصغر حجمها؟أذلك 

  :ومن أهم أنواع تجار الجملة  

 كبيرة من نتجات بكميات حيث يقوم بشراء أنواع كثيرة من الم:تاجر الجملة التقليدي    1-

  .المنتجين ثم يقوم ببيعها بكميات صغيرة إلى تجار التجزئة

 المتجانسة،  وهو تاجر يتخصص في أنواع معينة من المنتجات:تاجر الجملة المتخصص    2-

  .مثل الأحذية والأقمشة

 يقوم بالشراء من المنتجين ويبيع إلى منظمات الأعمال، فهو :الموزع الصناعي    3-

  .تعامل في سلع الأعمال وليس في السلع الاستهلاكيةي

  تجار التجزئة  (2)

 تلك التجار التي تقوم بشراء المنتجات الاستهلاكية من تاجر الجملة أو المنتج يه  

 من أكثر مقابل نسبة إضافة يحصل عليها، ويوجد الأخيروتعيد بيعها إلى المستهلك 

  :تقسيم لمتاجر التجزئة

  : ر التجزئة حسب نشاطهاتقسيم متاج: أولا

فهي غير متخصصة في بيع نوع معين من المنتجات، بل تتعامل في : متاجر تقليدية    1-

  .أنواع كثيرة من السلع الاستهلاكية
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هي متاجر متخصصة في بيع أنواع من المنتجات المتجانسة أو : متاجر متخصصة    2-

  .حتى نوع واحد من المنتجات

متاجر تجزئة كبيرة الحجم قد تقوم بالشراء مباشرة من هي : متاجر الأقسام    3-

المنتجين، وتبيع أنواع واسعة ومتنوعة من المنتجات، فنجد داخل المتجر أقسام 

  .عديدة

هي تعرض غالبا منتجات استهلاكية غذائية، وتتميز تلك : متاجر السوبر ماركت    4-

  .المتاجر بكبر حجم البيع وزيادة معدل دوران المنتجات

بأسعار متاجر تجزئة تعتمد أساسا على عرض المنتجات : متاجر البيع بالخصم    5-

  .منخفضة عن المتاجر الأخرى كمتاجر الأقسام والمتاجر المتخصصة

تنتشر في مختلف المناطق وتتعامل في أنواع مختلفة من السلع : متاجر الخردوات    6-

  .ايالاستقرابية غالبا، مثل أنواع الصابون والسكر والش

هي نوع من متاجر التجزئة تتعامل في المنتجات الغير ملموسة، : متاجر الخدمات    7-

  .أو الخدمات المختلفة

  :تقسيم متاجر التجزئة حسب نوع الملكية: ثانيا

  .هي متاجر يديرها مالكها: متاجر مستقلة    1-

لوحدات متاجر تجزئة تضم أكثر من متجر، أي تتضمن عدد من ا: متاجر السلسلة    2-

  .التنظيمية أو المتاجر التي تتوحد إدارتها مركزيا

  هي متاجر يمتلكها ويشرف عليهـا مجموعـة مـن الأفـراد: الجمعيات التعاونية    3-
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  .الذين ينتفعون بخدماتها، ويقتسمون العائد منها بنسبة معاملاتهم مع الجمعية

  .قطاع الأعمال العام بمصرهي متاجر تجزئة تابعة لشركات : المجمعات الاستهلاكية    4-

  :تقسيم متاجر التجزئة حسب شكل الخدمة: ثالثا

  .متاجر تعتمد على رجال البيع    1-

  .متاجر تعتمد على خدمة النفس    2-
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  : تحديد نطاق التوزيع-4

 بالتوزيع م وحيدا، ويقصدأ كان التوزيع سيكون شاملا إذاويقصد بذلك تحديد ما   

د في توزيع السلعة على أكبر عدد ممكن من الموزعين وذلك ضمانا الشامل الاعتما

 فيقصد الانتقائيأما التوزيع .  المختلفة التي يتواجد بها المستهلكونالأماكنلتوافرها في 

 سياسة التوزيع أمابه الاعتماد على عدد محدود من الوسطاء في التوزيع السلعة، 

  . موزع واحد في التسويق السلعة الاعتماد علىأساس تقوم على يفه: الوحيد

 في توزيع السلع الاستهلاكية الميسرة حيث أساساوتستخدم سياسة التوزيع الشامل   

 مجهود ممكن، وتقوم سياسة وبأقليرغب المستهلك في الحصول عليها من اقرب مكان 

 عرض السلعة في عدد محدود من متاجر الجملة أو السلع أساس على الانتقائيالتوزيع 

 المعمرة أو مرتفعة الثمن حيث يكون المستهلك على استعداد لبذل جهود لاستهلاكيةا

خاصة في شرائها والتردد على أكثر من متجر للمفاضلة بينها، وتصلح سياسة التوزيع 

الوحيد في حالة بيع السلع الخاصة أو السلع التي تشترى على فترات متباعدة ويكون 

  . د في سبيل الوصول لهذه السلعةالمشترى على استعداد لبذل الجه

 انتقائيا معايير اختيار الوسطاء سواء كان التوزيع شاملا أم ي ما ه–ن والسؤال الآ  

  أم وحيدا ؟ 
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   :يـه
  إمكانيات الوسيط.  

  مدى كفاءة جهاز البيع لدى الوسيط.  

  موقع الوسيط.  

  نتجمدى تناسب خدمات الوسيط وسياسته الترويجية مع احتياجات الم.  

  نوعية الخدمات التي يقدمها الوسيط ومدى اتفاق ذلك مع احتياجات المستهلكين.  

  المركز المالي للوسيط ومدى قدرته على الوفاء بالتزاماته المالية في مواعيدها.  

  تكاليف التوزيع باستخدام كل نوع من أنواع الوسطاء.  

  اتجاه الوسيط نحو التعاون مع المنتج.  

  : logistics المادي  التوزيع-5

ثناء انتقالها من أنشطة المتصلة بحركة المنتجات  كافة الأييقصد بالتوزيع الماد  

النقل والتخزين : همهاأنشطة، من أ يالمنتج إلى المستهلك ويتضمن نظام التوزيع الماد

    . الطلبياتوأعداد تلقى وإجراءاتوالمناولة ومراقبة المخزون 

  

  



 
التميز في فن البيع والتسويق ووسائل تحقيقه 

 

 

 

  61<< <  
  

  : يع تصميم منفذ التوز-6

  : يتمر عملية تصميم التوزيع باتخاذ عدة قرارات متتالية ه  

مدى أهمية التوزيع للمنتج ؟  وهل : تحديد دور التوزيع في المزيج التسويقي    1-

  المنتج في حاجة إلى التوزيع المباشر أم غير المباشر ؟

   الخ؟...هل تاجر جملة أم تاجر تجزئة أو وكيل : اختيار نوع منفذ التوزيع    2-

  هل التوزيع شاملا أم انتقائيا أم وحيدا ؟: تحديد درجة شمول التوزيع    3-

  .وذلك في ضوء عدة معايير سبق توضيحها: اختبار الوسطاء    4-
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 الوحدة الرابعة

 

  الترويـج
Promotion 

  

  تقديم

ساسا على ويقوم الترويج أ. يعتبر الترويج أحد عناصر المزيج التسويقي للمنشأة  

نقل المعلومات عن السلعة أو الخدمة أو المنشأة إلى عملاء هذه المنشأة ولا يكفى 

 أن يفهم هؤلاء العملاء يمجرد نقل المعلومات إلى عملاء المنشأة ولكن من الضرور

 تؤتى عملية الاتصالات هذه المعلومات بالكيفية التي ترغبها إدارة هذه المنشأة لكي

ثمارها وتحقق الأهداف المنشودة وتساعد في ) مها بين طرفيننقل المعلومات وفه(

وسوف نتناول في هذه . النهاية على تحقيق الأهداف التسويقية الأساسية لهذه المنشأة

  :الوحدة النقاط التالية

  .مفهوم الاتصالات التسويقية    1-

  .مفهوم المزيج الترويجي    2-

  .البيع الشخصي    3-
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  . والنشرالإعلان    4-

  .تنشيط المبيعات    5-

  .استراتيجيات الترويج    6-

  :مفهوم الاتصالات التسويقية  1-

يتمثل نشاط الاتصال في تدفق وانسياب المعلومات من المنظمة إلى الجمهور ومن   

 ومعنى ذلك أن الاتصالات تـؤدى إلى تعريـف الجمهـور بالمنظمـة ،الجمهور إلى المنظمة

 يـتم تحويـل لكيعلى اتجاهات هذا الجمهور نحو المنظمة ومنتجتها وسياساتها والتأثير 

 المنظمـة عـلى التعـرف عـلى أراء الاتصالات كما تساعد ايجابي، إلى اتجاه السلبي الاتجاه

الجمهور مما يساعدها على رسم سياستها التسويقية بما يتماشى ورغبات الجمهور وهذا 

ـة وتح ـاح المنظمـ ـة إلى المســاهمة في نجـ ـؤدى في النهايـ ـق يـ ـدافقيـ والاتصــالات . الأهـ

   .التالي الشكل يوضحهاالتسويقية تتم من خلال مجموعة من الأدوات 

 أي –ومن الشكل يتضح أن الترويج يعتبر أحد أدوات عملية الاتصالات التسويقية   

أن ألاتصالات التسويقية تتم بطرق وأدوات أخرى غير الترويج مثل التبين والتميز 

وث التسويق التي يتم إجرائها لمعالجة بعض المشاكل والتغليف للمنتجات وبح

التسويقية والتي تتطلب الاتصال بالعملاء ومعرفة أرائهم واتجاهاتهم بخصوص المنظمة 

  .ومنتجاتها وسياستها التسويقية المختلفة

  

 



 
التميز في فن البيع والتسويق ووسائل تحقيقه 

 

 

 

  65<< <  
  

  

  : مفهوم المزيج الترويجي-2

وتنشيط  لإعلاناو الشخصين الترويج بعناصره المعروفة وهى البيع أن بينا أسبق    

  . الاتصالات التسويقيةأدواتالمبيعات والنشر احد 

ويعرف الترويج بأنة عملية تعريف المستهلكين بالمنتج وخصائصه ومزاياه وكيفية   

استخدامه وأماكن وجودة بالسوق وأسعاره بالإضافة لمحاولة التأثير على المستهلك وحثه 

 نشاطا ضروريا لا يمكن الاستغناء عنه إذ لا ويعتبر نشاط الترويج. وإقناعه بشراء المنتج

 تبيع منتجاتها مهما بلغت درجة جودتها دون وصول معلومات أنيمكن لأية منشاة 

  .كافية عن هذا المنتج إلى المشترين المرتقبين

 نــه نشــاط الاتصــال التســويقي الــذيأكــما يمكــن تعريــف الــترويج أيضــا ب  

 فـــراد بقبـــول أو بإعـــادة الشراء أو  يهـــدف إلى إخبـــار أو إقنـــاع أو تـــذكير الأ
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يتضح مما سبق إن نشاط الترويج . استخدام منتجا أو قبول فكره أو تعامل مع منظمه

  . وهدف إقناعي وهدف تذكيرييخبارإهدف : يهدف إلى تحقيق ثلاثة أهداف أساسيه

  : البيع الشخصي-3

 لا يتصور ذاإساسيا من عناصر المزيج الترويجي أيعتبر البيع الشخصي عنصرا   

 أو الإعلان منشاة بينما يمكن الاستغناء عن أيالاستغناء عن وظائف البيع الشخصي في 

 مساعدة للبيع الشخصي كأدواتتنشيط المبيعات أو النشر ويمكن استخدام كل منها 

  . منشاة تعمل في السوقلأية البيع الشخصي أهميةوهذا يوضح مدى 

 اتصال مباشر بين البائع والمشتري يتم فيها  هو عمليةبأنهويعرف البيع الشخصي   

 المشتري المرتقب بشراء السلعة، ولكي يتحقق الهدف من إقناعتبادل المعلومات بهدف 

  : يقوم رجل البيع بما يليأنالبيع الشخصي يجب 

   تحديد العملاء المرتقبين ودراسة قدراتهم الشرائية ومعرفة من هو متخذ قرار

  . في اتخاذ هذا القرارالشراء ومن هو المؤثر

   الاتصال بالعملاء المرتقبين والتعرف على دوافعهم الشرائية وميولهم واتجاهاتهم

  .واحتياجاتهم ورغباتهم

  وذلك عرض السلعة على العميل وإظهار مزاياها وخصائصها وكيفية استخدامها 

  . المعروضةلجذب انتباه العميل وإثارة اهتمامه وخلق الرغبة لديه في شراء السلعة
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  الرد على استفسارات واعتراضات العميل.  

   إنهاء المقابلة البيعية بالاتفاق على شراء العميل للسلعة وتحديد شروط البيع

مع ملاحظة أنه ليس بالضرورة أن أية مقابلة بيعية تنتهي . والتحصيل وغيرها

  .بالاتفاق على بيع السلعة

   السلعة التي اشتراها وحل المشاكل التي متابعة العميل والتأكد من رضاه عن

  .تواجهه عند استخدام السلعة وتقديم خدمات ما بعد البيع

  :هم الوظائف البيعية ما يليأومن 

 :يالبيع التجار  - أ

ويقوم فيه رجل البيع بالاتصال بتاجر الجملة وتاجر التجزئة وتزويدهم بالسلع   

 التي تمكنهم من زيادة كفاءتهم التي يحتاجونها ويقدم لهم الخدمات الترويجية

وتتسم هذه الوظيفة بالروتينية والتكرار في صورة تلقى طلبات العملاء . ةالبيعي

  .وتزويدهم باحتياجاتهم

 :الإرشاديالبيع   -ب

ويقوم فيه رجل البيع بتزويد المشترين المرتقبين والحاليين بمعلومات عن السلعة   

  .من تجار الجملة وتجار التجزئةوكيفية استخدامها وإقناعهم بشرائها 

  



 
 والتسويق ووسائل تحقيقه التميز في فن البيع 

 

 

 

  68<< < 
 

 :يالبيع الفن  - ج

 زيادة حيث يقوم رجل البيع بتزويد العملاء بالمساعدات الفنية اللازمة بغرض  

 مثل المعدات الفنيالمبيعات لهم ويوجد هذا النوع في حالة السلع التي تتسم بالتعاقد 

  . وغيرهاوالآلات

  :الابتكاريالبيع   - د

العملاء والتعرف على احتياجاتهم وتحفيزهم على شراء ويختص بالبحث عن   

منتجات المنشأة ويصلح ذلك بالنسبة للسلع والخدمات غير المعروفة للعملاء، أو التي 

  .لا يدركون أهميتها وقدرتها على إشباع احتياجاتهم
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  ذهبيات البيع
 :دور رجل البيع

  ).على الشراءالبحث عن عميل جيد عنده القدرة (ستجذاب العملاءا    1-

  .تصريف المنتجات    2-

  ).المحلات التجارية(توزيع المنتجات على التجار     3-

  :طبيعة وظيفة البيع الشخصي

 :هو عبارة عن وسيله لترويج المنتجات بطريقة شخصيه، من خلال  

  .البحث عن المشتريين أو العملاء المرتقبين    1-

 منهج لاستجابة، منهج الخطوات المنهجية،منهج المؤثر وا(اختيار المنهج البيعي     2-

  إشباع احتياجات العملاء

  .جذب الانتباه    3-

  .الاهتمام بالعميل    4-

  .إثارة الرغبة    5-

  .قرار الشراء    6-

  .المتابعة    7-

  :الشـــرح

  :البحث عن العملاء أو المشتريين المرتقبين    1-

  . مستقبلاًيتوقع أن يستهلكهاًهو الشخص لا يستهلك منتجات الشركة حاليا ولكن 
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  :اختيار المنهج البيعي    2-

بأن يقوم رجل البيع بإعطاء المستهلك بعض : منهج المؤثر والاستجابة  -  أ 

  .المغريات ثم النظر في ردت الفعل من المستهلك

  .قيام العميل بشراء ثم الاستهلاك: منهج الخطوات المنهجية   -ب

 مع من حيث أن تكون السلع متوافقة: ءمنهج إشباع احتياجات العملا  -ج

احتياجات ورغبات المستهلك من حيث شكله المادة الخام التي صنعت منه 

  .الخ... لونه ماركته

 السلعة محاولة تشويق العميل بتصميم السلعة بمواصفات وشكل:جذب الانتباه    3-

  .رحلةويتم التركيز بالمواصفات الخارجية لسلعة وهذا أهم ما يدور بهذه الم

  .مُراعاة العميل في أموره الخاصة من حيث دخله: الاهتمام بالعميل    4-

  .لدى العميل وتحفيزه وحثه لهذه السلعة: إثارة الرغبة    5-

  .هو قيام العميل بالشراء واستهلاك السلعة: قرار الشراء    6-

 بشراء السلعة وهو قيام رجل البيع بالقيام بزيارات للعملاء الذين قاموا: المتابعة    7-

  .وصيانة السلع التي تم شرائها وخاصة المشتري الصناعي

   :وظائف رجل البيع

 :يقوم رجل البيع بالعديد من الوظائف منها  

  .البحث عن المشتريين المرتقبين    1-
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  .الاتصال بالعملاء    2-

  .البيع    3-

  .تقديم خدمات للعملاء    4-

 .جميع المعلومات عن السوق    5-

   :نظيم هيكل قوة البيع في المشروعأسس ت

 :يمكن تنظيم هيكل قوة البيع في المشروع بالاعتماد على مجموع الأسس منها  

   الأساس الجغرافي(التنظيم الذي يعتمد على تعدد المناطق البيعية.(  

  التنظيم الذي يعتمد على طبيعة المنتجات.  

  التنظيم الذي يعتمد على نوعية العملاء.  

   :حديد حجم المنطقـة البيعية لرجل البيعمناهج ت

 :لتحديد حجم المنطقة البيعية لرجل البيع" أو طريقة"هناك أكثر من منهج   

  .منهج تكافئ فرص المبيعات المرتقبة    1-

 .منهج تعادل الجهود البيعية لرجل البيع    2-

 :صفات رجل البيع
  .الثقة بالنفس    1-

  .الرغبة في الكسب وربح المال    2-

  .القدرة العالية على الإنتاج    3-

  .القدرة على التغلب على اعتراضات العملاء    4-
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  :تدريب رجال البيع

 .من له أحقية التدريب

 التدريبية أينما وجدة الحاجة إلية وتحديد الاحتياجات: التدريب يصلح لكل البشر  

  .هي ما هو كائن، وما يجب أن يكون: على عدة تساؤلاتالإجابةيتضمن 

ًويجب أن لا يكون التدريب حكرا على العمال القدامى، بل يكون بفتح الطريق   

للعمال الجدد لأن ليس لديهم الخبرة في الشركة وسوف تستفيد الشركة منهم فترة أطول 

  .من العمال القدامى

 .مكان وزمان البرنامج التدريبي

قد داخل الشركة والبعض في بعض البرامج التدريبية تع: مكان البرنامج التدريبي    1-

  .يعقد داخل أماكن خاصة بالتدريب خارج الشركة

تتوقف على الحاجة إلى التدريب، عندما يكون الفرد : زمان البرنامج التدريب    2-

  .بحاجة إلى التدريب، أينما يكون هناك قصور في الأداء

 .طرق التدريب

  :هناك أكثر من طريقة للتدريب وهي كما يلي  

  عبارة عن لقاء يتم مابين مدرب ومتدربين يتم فيها زيادة المعرفة المحاضرات 

  .النظرية للمتدربين
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  أسلوب الندوات هي كفاءات تكون بين المتدربين ومن هم أكثر منهم خبره.  

  تمثيل الأدوار أن تقوم الشركة بتطبيق الأدوار للمتدربين لتنمية المهارات لديهم.  

  رق التدريب يتم فيها مناقشة حالات التدريبمناقشة الحالات طريقة من ط.  

   التدريب الميداني توزيع رجال البيع المتدربين على نقاط البيع والأشراف عليهم

  .والنظر في كيفية قيامهم بالتعامل مع العملاء والمستهلكين

  دراسة الكتيبات والنشرات.  

  التعليم المبرمج.  

  ت رجال البيعآمكاف

  :بت طريقة المرتب الثا

  .يتم منح رجل البيع في نهاية الشهر مرتب ثابت بغض النظر عن أدائه  

  .شعور الفرد بالأمان نتيجة لثبات مرتبة في نهاية الشهر: مزاياه 

 .تكاسل رجال البيع وعدم التكافل للإنتاج: عيوبه

 : طريقة العمولة

  .هايمنح رجل البيع نسبة مئوية من الأموال عن الصفقات التي قام بتنفيذ  

  .تحفيز رجال البيع على الأداء: مزاياه 
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 .أنه لا يكون بها مرتب ثابت: عيوبه

 :طريقة المرتب الثابت والعمولة

ن المرتب الثابت الذي يكون بها هو الحد الأدنى للأجر، مع أن أي وحدة يقوم إ  

  .ببيعها يأخذ عليها عمولة بنسبة مئوية

  م بعمل معين لقاء الحصول على هدف مثير داخلي يحث الفرد على القيا:الدافع

  .معين

  معينمثير خارجي يدفع الفرد على القيام بعمل معين للحصول على هدف: الحافز  .

  .مثل أن يقوم الأب بوعد الابن بالحصول على جائزة عند النجاح

  ثابت(المرتب مقابل يدفع ) متغير(الأجر مقابل يدفع : ملاحظة.(  

 :وظائف ومهام رجل البيع
  .بيع السلع والخدمات    1-

  .تقديم النصائح والخدمات للعملاء    2-

  .كتابة التقارير والاحتفاظ بالسجلات    3-

  .زيادة العلاقات العامة مع الجمهور    4-

 :صفات رجل البيع الناجح
  .الاستعداد الذهني بالأمور الهامة التي تمكنه من مزاولة نشاط البيع بكفاءة    1-

  .مة بالسلعة وخصائصهاالمعرفة التا    2-

  .الإخلاص في العمل    3-



 
التميز في فن البيع والتسويق ووسائل تحقيقه 

 

 

 

  75<< <  
  

  .تنظيم الذات أي ترتيب الأمور البيعية    4-

 :دينامكية البيع الشخصي

لك من عدة  المتوقعين والحصول عليهم ويتم ذالبحث عن الزبائن والعملاء  

 :مصادر منها

  رسائل الاستفسار.  

  العملاء أنفسهم.  

  الرموز في المجتمع.  

   الهاتفيالاتصال.  

وهي الطرق التي يستخدمها رجل البيع للوصول إلى : الأسلوب في العملية البيعية    1-

  .العميل وإقناعه

  .طريقة عرض السلعة    2-

 الاعتراضات وكيفية التغلب عليها ؟

 –المكان  -  السعر-المنتج (يعتمد على المزيج الترويجي : لماذا تساق الاعتراضات    1-

  .ت المنتجات لا تشبع حاجات ورغبات المستهلكإذا كان) الترويج 

  ماذا يجب على رجل البيع جراء الاعتراضات ؟    2-

أن يكون رجل البيع مجهز نفسه لرد وللإجابة على : التخطيط المسبق لها  -  أ 

  .الاعتراضات حتى ولو لم تكن هناك اعتراضات
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  :استراتجيات وسيكولوجيات معالجة الاعتراضات   -ب

  رجل البيع بالاعتراضأن يرحب .  

  أن يصغي رجل البيع للاعتراض.  

  أن يعيد رجل البيع صياغة الاعتراض.  

  أن يوافق على جزء من الاعتراض على الأقل.  

 كيف تحول الاعتراضات إلى نقاط بيع ؟

  :يمكن تحويل الاعتراضات إلى نقاط بيع من خلال  

   وليس المعالج للاعتراضاتيضع رجل البيع نفسه في دور المجيب عن الأسئلة.  

  أن يعمل رجل البيع الاعتراض على أنه مجرد اعتذار ويتجنبه قدر الإمكان.  

  أن يحاول أن يختم العملية البيعية بمجرد ظهور أي بادرة للشراء.  

 :الأساليب الفنية لمعالجة الاعتراضات
   إنكار غير مباشر(أسلوب نعم ولكن.(  

  مأسلوب السؤال أو الاستفها.  

  أسلوب رد الاعتراض إلى صاحبه بعد تحويله إلى ميزة.  

  أسلوب الإنكار المباشر.  

 :إرشادات عامة لمعالجة الاعتراضات
  رحب بالاعتراضات وأصغي لها بعناية واحترام.  

  ًحاول دائما أن تضع نفسك في مكان العميل.  

  قنعأحتفظ بالسيطرة على المقابلة بمحاولة الإجابة بشكل سليم وم.  
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  رد على الاعتراضات السليمة والصادقة بسرعة وفورا.ً  

  أعرف أن كل اعتراض غاية في الأهمية للعملية البيعية.  

 حول ماذا تكون الاعتراضات ؟

 :يمكن أن تدور الاعتراضات حول المجالات التالية  

  اعتراضات على السعر.  

  اعتراضات على الجودة.  

  فقةاعتراضات على الخدمات المرا.  

  اعتراضات على الشركة المنتجة أو مصادر التوريد.  

  اعتراض على شروط الدفع أو التسليم.  

  اعتراضات على أسلوب المعاملة.  

  إبرام أو أتمام الصفقة

  المقصود بها 

ًالحصول على موافقة العميل سواء شفهيا أو : يعرف إبرام أو أتمام الصفقة بأنه  

  .الخدمة المعروضةًكتابيا على شراء السلعة أو 

  :وأساليب إبرام أو أتمام الصفقة

  وهو أن يقوم رجل البيع بعرض بدائل السلعة من حيث ألوانها :الإبرام بالبدائل

  .أحجامها وعلى العميل أن يختار من بينها
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  هو أعطاء ملخص مخـتصر عـن الفوائـد الايجابيـة لسـلعة والمنـافع :الإبرام المختصر

  .عميل من وراء شرائهالتي سوف تعود على ال

  هذه الأسلوب يصلح مع العميل المتردد في الشراء : الإبرام بالنقاط الأقل أهميه

  .والذي يخاف اتخاذ القرار النهائي

  يقوم هذا الأسلوب على افتراض أن العميل سوف يشتري السلعة : الإبرام الافتراضي

ية البيعية، وعلى رجل البيع وأن عملية الشراء لا تحتاج إلا إلى بعض تفصيلات العمل

  .البدء بالحديث على افتراض أن العميل سيشتري فإذا وافق يكون العقد قد أبرم

  ويكون ذلك من خلال دفع العميل إلى الاستجابة : الإبرام باستمرارية الإجابة بنعم

  .لعملية الشراء باستخدام نعم

  المتابعة

  :تأخذ المتابعة شكلين هما  

  .د البيع لمعرفة رضاء العميل عن السلعةالمتابعة بع    1-

المتابعة للاستفادة من التجربة التي مرت على رجل البيع سواء كانت ناجح أو     2-

فاشلة بهدف تقييم العملية البيعية والاستفادة من نقاط القوة ونقاط الضعف 

  .وأسباب الفشل
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  : والنشرالإعلان -4

  : والنشرالإعلانمفاهيم )  أ(

  :ية يجب التفرقة بين بعض المصطلحاتفي البدا  

الإعلان   :  

هو وسيلة غير شخصية لتقديم الأفكار والسلع والخدمات إلى الجمهور بواسطة   

 .جهة معلومة مقابل أجر مدفوع

  :يليويوضح هذا التعريف ما 
   أن الإعلان نوعا من الاتصال غير الشخصي لأنه يتم من خلال وسائل الإعلان

ة والتليفزيون وغيرها وليس من خلال الاتصال الشخصي بين البائع كالصحف والإذاع

  .والمشترى كما في البيع الشخصي

  يوجه الإعلان إلى جمهور كبير وليس لمشترى واحد.  

  يستخدم الإعلان بالنسبة للسلع وللخدمات والأفكار وليس للسلع فقط.  

   الإعلانأن الإعلان يكون مدفوع الأجر حيث يتحمل المعلن نفقات.  

  أن شخصية المعلن تكون واضحة في الإعلان.  

يةالإعلانما الحملة  أ:  

 ية المخططة والمتناسـقة مـن اجـلالإعلانفتعرف بأنها سلسلة من الجهود     

  



 
 والتسويق ووسائل تحقيقه التميز في فن البيع 

 

 

 

  80<< < 
 

 غزو إعلاني مكثف للسوق لخدمة سلعة أو فكرة ي تحقيق أهداف محددة ومن ثم فه

ئة أو فئات معينة من الجمهور وذلك أو منشاة أو مجموعة مترابطة منها وتوجه إلى ف

 من الخطوات المتكاملة أساسبتكاليف وميزانية محددة وخلال فترة زمنية معينة وعلى 

  .التي تسعى إلى تحقيق الأهداف المرغوبة

  :ية أيضاالإعلانوتعرف الحملة 

 نشاط إعلاني مركب وممتد خلال فترة زمنية معينة يشتمل على سلسلة من إنها  

  . المرتبطة والتي تهدف إلى تحقيق أهداف معينةاتالإعلان

 أما الحملة الترويجية:  

 له أهداف محددة خلال فترة زمنية معينة ي عبارة عن برنامج ترويجيفه  

 ومجهودات يةالإعلانوبمخصصات مالية محددة وتتضمن الحملة الترويجية كلا من الجهود 

  . ومجهودات تنشيط المبيعاتالشخصيالبيع 

  ف النشرويعر:  

بصورة غير بأنه شكل من أشكال تقديم السلع أو الخدمات أو الأفكار أو الأشخاص   

  :بالخصائص التاليةشخصية وغير مدفوعة الأجر ويتسم النشر 

  يمثل نوعا من الاتصال غير الشخصي مثل الإعلان.  

  عدم تحمل المنشاة لتكلفه وسيلة النشر.  

  لة أو زمن نشرعدم تحكم المنشاة في مضمون الرسا. 
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  :وتستخدم المنشاة النشر لتحقيق الأهداف التالية

  زيادة وعى المستهلكين بالمنشاة ومنتجتها وسياستها.  

  الحصول على تأييد الجمهور للمنشاة.  

  إن تدعيم الاتجاهات الايجابية نحو المنشاة ومنتجاتها وتغير الاتجاهات السلبية 

  .وجدت

  :الإعلانهداف أ ) ب(

  : هدف منهاأ للمنشاة الإعلان يحقق  

  الترويج للمنشاة ومنتجاتها وصورتها الذهنية.  

   إثارة الطلب الانتقائي على منتجات المنشاة عندما يركز الإعلان على خصائص ومزايا

  .ماركة معنية تقدمها المنشاة

  إثارة الطلب الأولى على منتجات المنشاة.  

   عن المنشاة ومنتجاتها المنافسين والدفاعإعلاناتمواجهة .  

   زيادة فعالية البيع الشخصي حيث يساعد الإعلان في تقديم معلومات للمستهلك

  .تفيد رجل البيع في إقناع المستهلك بالسلعة

  تذكير المستهلك بالمنتج وتأكيد صحة قراره الشرائي.  

  يساعد الإعلان علي تدعيم العلاقة بين المنشاة وعملائها.  

  ـدلا ـادة معـ ـديم زيـ ـن خــلال تقـ ـات مـ ـادة المبيعـ ـالي زيـ ت اســتخدام الســلعة وبالتـ

ـد المســتهلك بمعلومــات عــن هــذه  ـدة لهــذه الســلعة وتذويـ اســتعمالات جديـ

  .الاستعمالات
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   تقليل التذبذب في المبيعات حيث يساعد الإعـلان عـلي زيـادة المبيعـات في أوقـات

  . شتاءانخفاض الطلب علي المنتج مثل الإعلان عن المياه الغازية

  :الإعلاننواع أ )  ج (

  :نواعه سوف نوضحها فيما يليأ وتحديد الإعلانهناك عدة معايير لتقسيم   

  : النطاق الجغرافيأساس علي الإعلاننواع أ: أولا

  وهو يغطي منطقة جغرافية أو مدينة محددة: إعلان اقليني.  

  وهو يغطي الدولة ككل: إعلان قومي.  

  كثر من دولة ويستخدم في التصديرأوهو يغطي :  دوليإعلان. 

  : نوع الجمهورأساسات علي الإعلاننواع أ: ًثانيا

  إعلان استهلاكي خاص بالمستهلك النهائي.  

  يوجه للمشتري الصناعي:إعلان خاص بالمشتري الصناعي.  

  يوجه لتاجر الجملة أو تاجر التجزئة:إعلان خاص بالوسطاء.  

  :لدوافع اأساس علي الإعلاننواع أ: ثالثا

  إعلان يهدف إلى إثارة الدوافع الأولية.  

  إعلان يهدف إلى إثارة الدوافع الثانوية.  

 إعلان يهدف إلى إثارة دوافع التعامل.  
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  :الإعلان الهدف من أساس علي الإعلاننواع أ : ًرابعا

  يهدف إلى تعريف المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي بالمنتج : إعلان تعليمي

  .ئصه وكيفية استخدامه وصيانتهوخصا

  يهدف إلى إرشاد المستهلك الأخير أو المشتري الصناعي إلى أماكن بيع :إعلان إرشادي

  .السلعة

  ويهدف إلى إبراز خصائص ومزايا السلعة بالمقارنة بسلع المنافسين: إعلان تنافسي.  

  بالسلعة صناعيويهدف إلى تذكير المستهلك النهائي أو المشتري ال: إعلان تذكيري 

  .وخصائصها ومزاياها أماكن تواجدها وكيفية استخدامها وصيانتها

  : الإعلان الوسيلة المستخدمة في أساس علي الإعلاننواع أ : ًخامسا

  إعلانات في الصحف.  

  إعلانات في المجلات.  

  إعلانات في الإذاعة.  

  إعلانات في التلفزيون.  

  إعلانات في السينما.  

  الخ ..... ترسل بالبريد إعلانات.  
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  :الإعلان ميزانية )  د(

 المختلفة وأنشطته الإعلان علي للإنفاقهي عبارة عن حجم المبالغ المخصصة   

  . خلال فترة مقبلةالإعلانوهي بذلك ترجمة كمية لخطة 

( المنتجات  المالية للمنشأة، وطبيعة الإمكانية:  بعدة عوامل منهاالإعلان ميزانية وتتأثر  

، والظروف الاقتصادية العامة من كساد أو رواج ودورة ) استهلاكية أمسلع صناعية 

 خلال الفترة الإعلان لدي المنافسين، وحجم ميزانية الإعلانحياة السلعة وحجم ميزانية 

  .السابقة

  : منهاالإعلانوهناك عدة طرق لتحديد ميزانية 

  علمي علي الإعلان دون أساسالطريقة الجزافية بمعني تقرير مبلغ معين للإنفاق .  

  حسان ميزانية الإعلان كنسبة من المبيعات السابقة أو التقديرية.  

  حساب ميزانية المبيعات علي أساس مبلغ لكل وحدة من الوحدات المباعة.  

  حساب ميزانية المبيعات علي أساس مقدار الموارد المالية المتاحة للمنشأة.  

  علان عن منتجاتهم ما يخصصه المنافسين للإأساس حساب ميزانية المبيعات علي. 

   حساب ميزانية الإعلان علي أساس تحديد الأنشطة الإعلانية المطلوبة للفترة والسنة

المقبلة وترجمة هذه الأنشطة إلى أموال يمثل مبلغها ميزانية الإعلان علي أساس 

  .علمي
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  :الإعلانوسائل نشر )  ه(

  :همها ما يليأ من علانالإهناك وسائل عديدة لنشر   

  الصحف، والمجلات، والملصقات، والكتالوجات والكتيبات، :وتشمل: الوسائل المقروءة

  .والبريد

  الإذاعة، ومكبرات الصوت: وتشمل: الوسائل المسموعة.  

  الخ .... التلفزيون، والسينما الفيديو :وتشمل: الوسائل المرئية والمسموعة.  

ياها ولها مشاكلها ولها ايلة من هذه الوسائل لهل مزوجدير بالذكر أن كل وس  

ظروف استخدام وعلى إدارة المنشاة اختيار الوسيلة أو الوسائل التي تتمشى وظروفها 

  .الخ ....  عن منتجاتها أو خدمتها وسياساتهاالإعلانعندما تقرر 

  : المناسبةالإعلان محددات اختيار وسيلة )  و(

ية التي تعتمد عليها في نشر إعلاناتها الإعلانوسائل يؤثر في اختيار المنظمة لل

  : مجموعة من العوامل أهمها

  :حجم الموارد المالية المتاحة للمنشاة  -

ية الإعلان استخدام الوسائل أمكن كبيرة كلما الإعلانكلما كانت مخصصات   

  . مرتفعة التكلفة وواسعة الانتشار مثل التلفزيون
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  : ستهدفالوصول إلى الجمهور الم  -

 وعدد من الإعلان طرديه بين الزيادة في عدد جمهور وسيلة علاقة هناك أنبمعنى 

 بعدد المشاهدين للجمهور على الوصول الوسيلة تتحدد مقدرة الإعلانيشاهدون 

  . الإذاعة وغيرهاللتلفزيون أو قراء الجريدة أو المجلة أو مستمعي

  :طبيعة السلعة  -

 واسعة الانتشار والعكس بالنسبة للسلع إعلانوسائل السلع الاستهلاكية تحتاج ل

  .الصناعية

  : خصائص الجمهور المستهدف-

 كان فإذاية الإعلان على اختيار الوسيلة الإعلانتؤثر خصائص الجمهور الموجه إليه 

سموعة ات المالإعلان على دالجمهور لا يعرف القراءة والكتابة تظهر ضرورة الاعتما

  .ات المطبوعة مثلاعلانالإوالمرئية وتستبعد 

  :يةالإعلان اتجاهات الجمهور ناحية الوسائل -

ويقصد به الدور الذي تلعبه الوسيلة في حياة الجمهور ودرجة ثقة الجمهور في 

ذا كانت الاتجاهات ايجابيه زاد ذلك من فرصة تقبل الجمهور إالوسيلة ف

  .س صحيحكللإعلانات والع

  : متطلبات التوزيع-

 سـلعة يــتم توزيعهــا عـلى نطــاق الدولــة كلهـا تطلــب ذلــك ذا كانــت الإفـ

  الدولـة مثـل الصـحف العامـة أو أنحاءاستخدام الوسيلة منتشرة في جميع 
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 إقلـيم كـان توزيعهـا يقـتصر عـلى إذا ، أمـا العامـة أو التلفزيـونالإذاعـةمحطات 

 تلفزيـون إذاعة استخدام صحيفة محلية أو محطة الأفضل معين يكون من جغرافي

  .لية لتوفير التكلفةمح

  : يةالإعلان طبيعة الرسالة -

 جمال إظهار كان المعلن يرغب في فإذا المناسبة الإعلانتؤثر على اختيار وسيلة 

مجموعة المنتجات التي يقدمها مثل أزياء السيدات فقد يكون من المناسب 

  .استخدام المجلات وإظهار الألوان والتصميم

  :ةيالإعلان تخطيط الحملة )  ز(

 الإعلانية والفرق بينها وبين الإعلان أشرنا إلى تعريف أو مفهوم الحملة أنسبق   

ية وإجراءات وخطوات الإعلانوسوف نتناول في هذه الجزئية أساليب تخطيط الحملة 

  .ية وتنفيذها والرقابة عليهاالإعلانتخطيط الحملة 

  :يلي ية بعدة خطوات نوضحها فيماالإعلانتمر عملية تخطيط الحملة   

 ية وجمع بيانات كافية عنهاالإعلانتحديد العوامل المؤثرة في الحملة    1-

 وخصائص ويتضمن ذلك بيانات عن الأنشطة التسويقية للمنشأة وخصائص العملاء  

ات المتاحة والظروف الاقتصادية والبيئية الأخرى المحيطة الإعلانالمنتجات ووسائل نشر 

 :بالمنشأة ومن أهم هذه البيانات

  الطلب على المنتجات المطلوب الإعلان عنها واتجاهات هذا الطلب.  
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  حجم المبيعات المتوقعة من هذا المنتج.  

  خصائص ومزايا المنتج بالمقارنة بالمنتجات المنافسة.  

   خصائص العملاء ومن الذي يؤثر في قرار الشراء ومن الذي يتخذ قرار الشراء ومن

لشراء وكم عدد مرات الشراء وما هو معدل تكرار الذي ينفذ أو يقوم بعملية ا

  .عملية الشراء

   الخصائص والمزايا الفريدة للمنتج بالمقارنة بالسلع البديلة والتي يهتم العميل أو

  .المشترى بها

 يةالإعلان تحديد أهداف الحملة  2-

ية عن أهداف أي حملة إعلانية الإعلان أن تختلف أهداف الحملة الطبيعيمن   

ى وذلك نظرا لاختلاف طبيعية ومزايا المنتج وخصائصه وخصائص العملاء ومدى أخر

توافر سلع بديلة والموقف التنافسي إلى جانب المرحلة التي يمر بها المنتجات والسلعة أو 

مثلا ) س( ية للمنتجالإعلانالخدمة في دورة حياتها فقد تختلف أهداف الحملة 

  .تج من تقديم، ونمو ونضج وتشبع واضمحلالباختلاف المرحلة التي يمر بها المن

هداف ن بعض أو كل الأأية أحد الإعلانن يكون هدف الحملة أوبشكل عام يمكن   

  :التالية

  خلق أو إيجاد طلب على السلعة.  

  زيادة الطلب على السلعة.  
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  المحافظة على مستوى معين للمبيعات.  

  ةخلق الثقة في المنشاة صاحبة الحملة الإعلاني.  

  تغيير اتجاهات المستهلك عن المنشأة أو السلعة من السلبية إلى الايجابية.  

 يةالإعلان التي سوف تستخدم في الحملة الإعلاناختيار وسيلة أو وسائل     3-

في ضوء ما تم جمعه من معلومات وبيانات عن المنتج والمستهلك والبيئة المحيطة   

اسبة بشكل عام ثم تحديد واختيار الوسيلة  المنالإعلانوغيرها يمكن تحديد وسائل 

بشكل خاص، مثال ذلك قد يتم اختيار وسيلة التليفزيون بشكل عام ولكن قد يتم 

  .  عن طريقهاالإعلاناختيار قناة محلية معينة فقط لنشر 

 ية وجدولتها زمنياالإعلانتحديد شكل الحملة   4-

  : كانتإذابمعنى تحديد ما   

 : مستمرةإعلانية حملة -
 توجه للجمهور طوال مدة الحملة وقد إعلانيةوهى عبارة عن مجموعة رسائل 

 واحدة لا تتغير توجه للجمهور طوال الفترة مثال ذلك إعلانيةتعتمد على رسالة 

  .الأطفالحملة التوعية بتطعيمات 

 : حملة إعلانية مجزأة-
  أوعلانية يتم فيها قيام المعلـن بتجزئـة السـوق إلى قطاعـاتإوهى حملة 
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 فئات بخصائص معينة مختلفة ويعد لكل قطاع أو فئة مجموعة من الرسائل 

 خاصة إعلانيةية التي تتناسب معها أي فئة أو قطاع من السوق له حملة الإعلان

  .به

 :ية المتكاملةالإعلان الحملة -
ية التي تعمل كل منها على تحقيق الإعلان مجموعة من الرسائل أساسوتقوم على 

 معين ثم يليها مجموعة من الرسائل التي تترتب أو تقوم على أثر أو جزئيهدف 

ية الإعلان وهكذا تتكامل هذه الحملات آخرنتائج الحملة السابقة ولها هدف 

بحيث كل منها يحقق هدف فرعى يساهم في تحقيق الأهداف الرئيسية للحملة 

  .ية على مستوى المنشأة ككلالإعلان

 يةالإعلانانيات اللازمة لتمويل الحملة تحديد المخصصات والميز  5-

ية الإعلان المطلوبة من كل وسيلة من الوسائل والأعمال الأنشطةويتم ذلك في ضوء   

  .يةالإعلان الحملة أتمامالتي يتم الاعتماد عليها في 

 ية وفقا للخطة والجداول المحددة لهاالإعلانتنفيذ الحملة   6-

دة من هذه الحملة ولضمان التنفيذ طبقا  المنشوالأهدافوذلك لضمان تحقيق   

  .للخطة الموضوعة مسبقا

 يةالإعلانتقييم الحملة   7-

ية قد حققـت الإعلان كانت الحملة إذاوتهدف هذه الخطوة إلى التأكد مما   

  لا وذلك بتحديد ما تـم فعـلا ومقارنتـه بالخطـة السـابق تحديـدها أمأهدافها 
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 لتصـحيحها بمـا يسـاعد في الإجـراءات واتخـاذ هاوأسـبابوتحديد الفروق أو الانحرافـات 

  . ية في الفترات المقبلةالإعلان والحملات الإعلانترشيد قرارات 

  : تنشيط المبيعات-5

وتعرف  .الشخصي التي تعتمد على الاتصال غير الترويجيحد عناصر المزيج أ هي  

 الشخصيع  البيأنشطة الذي تقوم به المنشاة خلاف الترويجي النشاط بأنهاأيضا 

  . والنشرالإعلانو

  :يفه

  على تنشيط تعتبر نشاطا مكملا لكل من البيع الشخصي والإعلان ولا يمكن الاعتماد 

  .المبيعات بمفردها في الترويج

  تهدف إلى إحداث تأثير مباشر وقصير الأجل على المبيعات.  

  المنشاةيوجه نشاط تنشيط المبيعات إلى المستهلكين والوسطاء ورجال البيع ب.  

  يستخدم نشاط تنشيط المبيعات عند انخفاض الطلب في السوق.  

وذلك وتعدد الطرق أو الوسائل التي تستخدمها المنشاة في تنشيط المبيعات   

واهم هذه  على الشراء أو التجار على التعامل في السلعة لتشجيع المستهلك النهائي
  :الوسائل ما يلي

  المعارض.  

  الهدايا التذكارية.  

  العينات المجانية.  
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  نوافذ العرض.  

  الطوابع الترويجية والكوبونات.  

  المسابقات والحوافز.  

   الاوكازيونات(خصومات الأسعار.(  

  مسموحات الشراء.  

  مسموحات الترويج.  

  الخ........... الإعلان عن أسماء الوسطاء.  

  : استراتيجيات الترويج-6

  :يسيتين للترويج همائ ريجييناستراتستخدام ايمكن للمنشأة   

   Push Strategy  الدفعاستراتيجية)  أ(

طبقا لهذه الإستراتيجية يقوم المنتجون بإقناع تجارة الجملة بشراء السلعة ويقوم   

 المستهلك كما في الشكل بإقناعتجارة التجزئة بشراء السلعة ثم يقوم تجارة التجزئة 

  :التالي

  

  

 على البيع الشخصي أيأساسا على الاتصال الشخصي وتعتمد إستراتيجية الدفع   

 من عناصر المزيج الترويجي ويمكن تطبيق هذه الإستراتيجية في الظروف أساسكعنصر 

  :التالية

المستهلك 

 النهائي
 المنتج  تاجر  تاجر
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  المنتجات الجديدة التي تقدم للسوق لأول مرة.  

  المنتجات التي تحقق هامش ربح مرتفع.  

  المنتجات ذات معدل تكرار الشراء المحدود.  

  لمنتجات ذات السعر العالي والجودة المرتفعةا. 

  إستراتيجية الجذب )  ب(

تقوم إستراتيجية الجذب على إقناع المستهلك النهائي بشراء السلعة المعلن عنها   

وإذا ما اقتنع المستهلك النهائي بالسلعة فانه من جانبه سوف يتحرك تجاه تجار التجزئة 

التجزئة بأهمية التعامل في هذه السلعة فيتحرك لسؤالهم عن السلعة وهنا يشعر تجار 

تجار التجزئة لسؤال تجار الجملة عن السلعة وطلبها منهم ثم يقوم تجار الجملة 

بطلب السلعة من المنتجين لهذه السلعة،ويمكن توضيح هذه الاستراتيجية في الشكل 

  :التالي
  

  

  

  

ي يوجه إلى المستهلك  واسع النطاق الذالإعلانوتعتمد هذه الإستراتيجية على   

النهائي ويمكن تطبيق هذه الإستراتيجية في السلع ذات السعر المنخفض،وهامش الربح 

  .المحدود ومعدل تكرار الشراء فيها عالي

  

المستهلك 

 النهائي

  تاجر

 التجزئة 

  تاجر

 الجملة
 المنتج
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  : منهاويتوقف قرار اختيار إستراتيجية الدفع أو الجذب على عدة عوامل  

  : حجم الميزانية المخصصة للترويج-

م استراتيجية الدفع لان إستراتيجية الجيب تتطلب كلما كانت محدودة تستخد

  .نفاق على الموجه للمستهلك النهائيمبالغ كبيرة للإ

  : طبيعة السلعة-

 كلما كانت السلعة ذات سعر مرتفع وهامش ربح عالي ومعدل تكرار الشراء لها 

نتاج،والعكس منخفض فانه يفصل سياسة الدفع وذلك بالنسبة لمعظم سلع الإ

سعر السلعة منخفض وهامش الربح محدود ومعدل تكرار الشراء عالي كلما كان 

  .وهذا في السلع الاستهلاكية يفضل استخدام إستراتيجية الجذب

  : المرحلة التي تمر بها السلعة في دورة الحياة-

 كان المنتج جديدا وفي مرحلة التقديم فانه يفصل استراتيجية الدفع لان معظم إذا

ن السلعة ويتردد الموزعون في التعامل في السلعة خوفا من المستهلكين لا يعرفو

ما في مرحلة  أمخاطر التعامل في سلعة جديدة ولذلك عن طريق البيع الشخصي،

النمو والنضج للسلعة فيكون المستهلك على معرفة بالسلعة ويفضل تطبيق 

  .الأولى بالدرجة الإعلاناستراتيجية الجذب التي تعتمد على 
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  أسئلة

أما العبارة الخاطئة مع )  (أما العبارة الصحيحة وعلامة  )  (ضع علامة    ) أ(
  التصحيح

  يضا الفور سيسأالمزيج التسويقي يسمى بالفور بيس  و    1-

   )           (   )            (  

  .........................................................................................................: التعليل  

  .بحوث التسويق تعتبر من مكونات المزيج التسويقي    2-

   )           (   )            (  

  .........................................................................................................: التعليل  

  .رات التي يجب أخذها في التسعيرالضمان احد الاعتبا    3-

   )           (   )            (  

  .........................................................................................................: التعليل  

م الغير المقصود بالتوزيع المباشر أن يأخذ العميل المنتج وجها لوجه من المنتج أ    4-

  .مباشر هو أن يأخذ العميل المنتج الكترونيا

   )           (   )            (  

  .........................................................................................................: التعليل  

 تحديد النشاط خدمات ما بعد البيع من الاعتبارات التي يجب أخذها في    5-

  الترويجي

   )           (   )            (  

  .........................................................................................................: التعليل  
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  :أكمل العبارات التالية)  ب(

 الترويج هي مكونات المزيج - ...........................  - التسعير - تخطيط المنتجات     1-

  .التسويقي

  . التوزيعفي هو الاعتماد على وسطاء محدودين .................المقصود بالتوزيع     2-

  . هو إعلان مدفوع الأجر...........................    3-

   ............................البيع الشخصي هو احد مكونات المزيج     4-

  . من الجمهور...........................عند اختيار وسيلة الإعلان يجب مراعاة     5-

  : مؤسستكفي التسويقيقم بالتعرف على المزيج ) ج(

Product Pricing 

  ................ + .............: السعر لديكم  هو     خط المنتجات    المنتج

مزيج 

  المنتجات
    عمق المزيج  

 أخذها في الاعتبار عند التسعير العوامل التي يجب

  :لديكم

   اتساع المزيج
المرحلة الحالية 

  لدورة حية المنتج
          

    الخدمات    الضمان
مــــن الــــذي يقــــوم 

  :بالتسعير لديكم 
  

الماركة 

  التجارية
    التغليف  

ما هي التكاليف المباشرة والغير مباشرة لدى 

  :مؤسستكم

تبيين 

  المنتجات
    تمييز المنتجات  

. ت 

  المباشرة
  

ت غ 

  مباشرة
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Place Promotion 

   الشخصي كيف يتم البيع    غير مباشر؟أمهل تعتمدون على التوزيع المباشر 

    

   صور النشر لديكمأهم   لديكمالإعلانصور   : صور التوزيع لدي مؤسستكميما ه

            

   وحيد؟أو انتقائي توزيع مؤسستكمهل لدى 
هل تقوم مؤسستكم 

  بعمل معارض ؟
   صور الهدايا؟هيما 
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